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Plan de empresa: Chans Kado es un proyecto en el cual se analizan y se detallan aspectos de distintos 
niveles (marketing, operacional, jurídico, financiero,…) con el objetivo de evaluar la viabilidad de crear una 
empresa consistente en una tienda minorista dedicada a la venta de regalos proponiendo a los clientes 
nuevos métodos de compra y adquisición de regalos. 
Para ello en primer lugar se analiza la empresa desde el punto de vista de marketing analizando el mercado 
y definiendo el producto. A continuación se detalla a nivel operacional el tiempo que requiere el servicio al 
cliente, las necesidades de plantilla según la demanda de mercado, los horarios comerciales, el catálogo de 
productos, la selección de proveedores según la estrategia de la empresa, y la gestión del estoc. También se 
realiza un plan de recursos humanos, detallando las funciones a realizar por las distintas figuras que puedan 
existir en la empresa, así como el organigrama de la empresa consolidada, y la política general de recursos 
humanos. Seguidamente se estudian las necesidades jurídicas, se elige el tipo de sociedad de la empresa, y 
se detallan los trámites para la constitución de la misma. Finalmente se pasa al análisis económico 
financiero, donde se realizan cuentas de resultados previsionales, se analiza el fondo de maniobra, y se 
obtienen resultados de indicadores de la viabilidad del proyecto (VAN, TIR y Payback).   
Mediante la realización de todos estos estudios se ha logrado obtener una visión global de la empresa que 
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Chans Kado: es el nombre elegido para la empresa i su significado es “regalo de la suerte” o “regalo 
sorpresa” en criollo haitiano. 
Modelo de venta Chans Kado (VCK): venta de cupones que dan acceso a un sorteo consistente en la 
selección de una caja en la cual se encuentra una insignia que indica el rango de productos según el PVP 
que el cliente puede escoger.  
Insígnia: consistente en una pequeña figura o símbolo que se utiliza en el modelo VCK para indicar el PVP 
de los regalos que el cliente puede elegir. 
Target: denominación que se utiliza en el ámbito del marketing para designar el destinatario al cual va 
dirigido una campaña, producto o servicio. 
Cuota de mercado: es la fracción o porcentaje que se tendrá del total de mercado disponible o del 
segmento del mercado que está siendo suministrado por la compañía. 
Precio de venta al público (PVP): es la cantidad total expresada en una moneda que su comprador debe 
satisfacer al vendedor, ya incluidos los impuestos que graven el producto. 
Lead time: es el tiempo desde el momento en que el cliente realiza una orden hasta el momento en que se 
está preparado para la entrega. 
Norma ISO: son normas publicadas por la International Standarization Organization, la cual es la entidad 
internacional encargada de favorecer la normalización en el mundo.  
Misión: razón de ser de la empresa. 
Visión: aquello que la empresa quiere llegar a ser. 
Valores: son los principios éticos sobre los que se asienta la cultura de nuestra empresa y nos permiten 
crear nuestras pautas de comportamiento. 
Activo: conjunto de bienes y derechos de la empresa en un momento determinado (1). 
Activo corriente: activos que la empresa espera vender, consumir o realizar en el ciclo normal de 
explotación, con carácter general antes de un año (1). 
Activo no corriente: activos que no se pueden clasificar como corrientes. Elementos destinados a servir a 
largo plazo a las actividades de la empresa (ej. maquinaria), o inversiones financieras con vencimiento 
previsto a largo plazo (ej. acciones de otras empresas) (1). 
Pasivo: conjunto de deudas y obligaciones que la empresa ha contraído con sus acreedores, en un 
momento determinado (1). 
Pasivo corriente: obligaciones que se esperan liquidar en el transcurso del ciclo normal de explotación del 
negocio (ej. facturas pagar), u obligaciones con un vencimiento a corto plazo, es decir, en el plazo máximo 
de un año (ej. préstamos a corto plazo) (1). 
PLAN DE EMPRESA: CHANS KADO 
Máster universitario en Cadena de Suministro, Transporte y Movilidad  
7 
Pasivo no corriente: elementos del pasivo que no se puedan clasificar como corrientes (en general, deudas 
a largo plazo) (1). 
Patrimonio neto: conjunto en el que se incluyen, entre otras, las aportaciones de los propietarios, las 
reservas procedentes de resultados no distribuidos, el resultado del ejercicio, subvenciones de capital y 
donaciones (1). 
Fondo de maniobra: es la parte del activo circulante que es financiada con recursos de carácter 
permanente. Es una medida de la capacidad que tiene una empresa para continuar con el normal 
desarrollo de sus actividades en el corto plazo (2). 
Valor actualizado neto (VAN): es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un 
determinado número de flujos de caja futuros, originados por una inversión (2). 
Tasa interna de rentabilidad (TIR):  es el promedio geométrico de los rendimientos futuros esperados de 
dicha inversión, y que implica por cierto el supuesto de una oportunidad para "reinvertir". En términos 
simples, diversos autores la conceptualizan como la tasa de descuento con la que el valor actual 
neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero (2). 
Payback: Se trata de una técnica que tienen las empresas para hacerse una idea aproximada del tiempo 
que tardarán en recuperar el desembolso inicial invertido en el proceso productivo; es decir, el número de 
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Hay días en que las ideas surgen, aparecen, se muestran antes nosotros. La mayoría de las veces se 
desvanecen empujadas por la fuerza del ajetreo cotidiano. Estas ideas continúan pasando incesantemente 
y es imprescindible detenerse a contemplarlas, y así darles la oportunidad de desarrollarse, crecer y pasar 
de algo intangible a algo tangible e influyente.  
Para lograr el objetivo de pasar de una idea a un tangible, ya sea por ejemplo un relato literario, un plato de 
cocina, o una empresa, es necesario proyectarla. Una manera racional y sencilla de hacerlo es preguntarnos 
en primer lugar ¿cuál es nuestro objetivo? De esta manera sabremos el alcance que tendrá nuestra idea. 
Este punto se puede llegar a hacer tan complejo como sea necesario, especificando cuando lo haremos, 
que calidad queremos que tenga, etc. Acto seguido la pregunta a realizar seria ¿cómo? ¿cómo podemos 
llegar a nuestro objetivo? De esta forma, veremos qué necesitamos y podremos definir el camino que 
queremos seguir. En el presente proyecto se representa mediante un plan de negocio el camino que se 
desea seguir para llegar al objetivo de crear una empresa.  
Chans Kado (nombre provisional de la empresa) surge de un día de compras, un día en búsqueda de un 
regalo para una persona cercana. Ese día mi pareja y yo estuvimos paseando por un centro comercial y nos 
pasó una idea por la cabeza: ¿Y si hubiera una tienda de regalos que no te requiriera romperte tanto la 
cabeza a la hora de buscar un regalo? Pero a la vez que sea un regalo original, o que pueda llegar a ser algo 
mejor de lo esperado, ¿Y si para ello…?  
En este proyecto se explica la forma que ha tomado esa idea inicial, y se realiza un plano de esta forma con 
el que se desea conocer si las cotas marcadas dibujan una empresa viable. Con este objetivo se presenta un 
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3 PLAN DE MARQUETING 
3.1 Justificación necesidad del producto 
 
Anualmente las personas nos encontramos varias veces buscando un regalo para alguna persona de 
nuestro entorno (familiares, amigos, compañeros del trabajo,…). Además pueden existir diversas 
motivaciones para la realización del regalo, como son las celebraciones de distintas índoles: cumpleaños, 
bodas, despedidas, y logros personales. 
Por este motivo en los últimos años han aparecidos productos que miran de facilitar al cliente esta tarea 
que consume en mayor o menor intensidad nuestros recursos (tiempo, dinero, y desgaste físico y psíquico). 
Un ejemplo de éxito son las llamadas “Smart box” las cuales permiten al cliente regalar experiencias a otra 
persona dando la responsabilidad de la decisión final a la persona que recibe el regalo, la cual tiene diversas 
opciones a elegir. Junto con esta propuesta coexisten junto a la compra tradicional otras como cheques 
regalo, o tiendas online con gran variedad de productos y precios que permiten comprar sin moverse de 
casa. 
Además de existir opciones en cuanto el modo de venta, los regalos se pueden adquirir en multitud de 
tiendas de distintos sectores ya que por lo general cualquier bien de consumo puede ser susceptible de ser 
regalable. 
La propuesta de Chans Kado busca crearse un lugar dentro del mundo del regalo y la venta minorista, 
ofreciendo en un mismo espacio productos de distintos tipos los cuales se podrán adquirir mediante un 
proceso de compra distinto que atraiga a los clientes y se diferencie respecto a los conceptos actuales. 
 
3.2 Definición del producto 
 
La tienda de regalos Chans Kado y sus productos se distinguirán por las siguientes características: 
 Venta física fuera del entorno online. 
 Catálogo de productos racional. Subdividiéndolos por categorías y rangos de precios (para más 
información ver el apartado 3.6)  
 Catálogo reducido de productos: máximo 2 productos por cada subconjunto de categoría y rango 
de precio.  
 Selección cuidadosa del catálogo de productos de venta con renovación del mismo a medida que se 
acaben los estocs. 
 Estoc de los productos en la tienda ordenados según las categorías definidas (para más información 
ver el apartado 4.2.2).  
 Visualización sencilla de los productos aunque sea a costa de requerir un mayor espacio en la 
tienda (para más información ver el apartado 4.2.2). 
 Dos modalidades de venta base. 
o Común: Venta del producto a un precio establecido. 
o Chans kado (modalidad VCK de ahora en adelante): 
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 Consistente en la venta de un cupón de precio determinado que dará acceso al 
portador del cupón (ya sea el mismo comprador o una persona que ha recibido el 
cupón como regalo) a la selección de una caja de regalo que contendrá en su 
interior un símbolo (o insignia) que identifique un rango de precios del interior de 
la tienda. El portador devolverá el cupón e intercambiará en ese momento el 
símbolo por uno de los productos de ese rango que exista en la tienda. El 
planteamiento inicial es que el portador del cupón tenga opción de adquirir un 
producto de un valor de hasta 4 veces superior al valor del cupón como máximo 
(valor económico aproximado) y la mitad del valor del cupón como mínimo  (para 
más información ver el apartado 3.5)  
 
3.3 Análisis entorno general  
 
Se pretende ubicar la tienda en la población de Mollet del Vallés. Situada en el Vallés Oriental, provincia de 
Barcelona.   
La población de este municipio de 10,834 km2 (5) era de 52.002 habitantes a fecha 1 de Enero de 2013 (6). 
Por otro lado, en la Ilustración 1 se indica la densidad de población de Catalunya, encontrándose la 
población de Mollet del Vallés en una zona de elevada densidad poblacional y muy próxima al núcleo 
urbano de Barcelona.  
Se considera que por el tipo de concepto de venta de Chans Kado los principales clientes tendrán entre 15 y 
50 años, y no se considera por lo tanto el mercado de regalos para niños, excluyéndose por lo tanto la 
venta de juguetes para este target poblacional.  
 
Ilustración 1. Mapa indicativo de la densidad de población en Cataluña (7). 
PLAN DE EMPRESA: CHANS KADO 
Máster universitario en Cadena de Suministro, Transporte y Movilidad  
12 
Si se analiza la pirámide de población de la Ilustración 2, en el rango de estudio de marcado establecido en 
el párrafo anterior, habían empadronadas 26.744 personas a fecha de 1 de Enero de 2013. 
 
Ilustración 2. Pirámide de población de Mollet del Vallés a fecha 1 de Enero de 2013 (6). 
 
3.4 Previsión de ventas 
 
Para establecer la previsión de ventas se decide tomar como hipótesis inicial que cada persona compra en 
promedio 15 regalos anualmente dirigidos a conocidos, amigos, o familiares. Se considera que esta es una 
cifra realista. Para justificar tal afirmación se lista a continuación un ejemplo de las distintas ocasiones que 
se presentan a lo largo del año para realizar un regalo: 
 Aniversario pareja: 1 
 Aniversario celebración día personal especial: 1 
 Aniversarios de amistades: 1-10 (se elige valor aproximado de 4) 
 Aniversarios de familiares: 1-10 (se elige valor aproximado de 4) 
 Día del padre: 1 
 Día de la madre: 1 
 Día de los enamorados/Sant Jordi: 1 
 Celebración de un logro personal: 1 
 Despedida por viaje de larga duración, o cambio de domicilio habitual: 1 
Así pues tenemos un mercado potencial de 26.744 personas que compran 15 regalos de forma anual, en 
total de 401.160 regalos. Se realiza la hipótesis que este valor no se verá influido de forma significativa por 
el paso del tiempo, y se establecen 3 escenarios los cuales se analizarán para tener una visión global de las 
posibles situaciones por las que se puede encontrar Chans Kado. 
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 Escenario A (Pesimista): 1% cuota de mercado potencial en 5 años. 
o Quinto año: Se alcanza el 1% del mercado potencial.  
o Cuarto año: Se incrementa el volumen de ventas en un 20% respecto el año anterior. 
o Tercer año: Se incrementa el volumen de ventas en un 15% respecto el año anterior. 
o Segundo año: Se incrementa el volumen de ventas en un 10% respecto el año anterior. 
o Primer año: En función de los supuestos de los años posteriores, durante el primer año se 
debería lograr una cuota de mercado del 0,63% aproximadamente. 
 
 Escenario B (realista): 2,5% cuota de mercado potencial en 5 años. 
o Quinto año: Se alcanza el 2,5% del mercado potencial. 
o Cuarto año: Se incrementa el volumen de ventas en un 20% respecto el año anterior. 
o Tercer año: Se incrementa el volumen de ventas en un 15% respecto el año anterior. 
o Segundo año: Se incrementa el volumen de ventas en un 10% respecto el año anterior. 
o Primer año: En función de los supuestos de los años posteriores, durante el primer año se 
debería lograr una cuota de mercado del 1,57% aproximadamente. 
 
 Escenario C (optimista): 5% cuota de mercado potencial en 5 años. 
o Quinto año: Se alcanza el 5% del mercado potencial.  
o Cuarto año: Se incrementa el volumen de ventas en un 20% respecto el año anterior. 
o Tercer año: Se incrementa el volumen de ventas en un 15% respecto el año anterior. 
o Segundo año: Se incrementa el volumen de ventas en un 10% respecto el año anterior. 
o Primer año: En función de los supuestos de los años posteriores, durante el primer año se 
debería lograr una cuota de mercado del 3,14% aproximadamente. 
Así pues, en realidad los escenarios presentados dependerán de la aceptación del modelo de venta. Esto es 
así ya que repercutirá de forma notoria en la cuota de mercado del primer año. A partir de este se 
presupone unos incrementos con tendencia exponencial, equivalentes para todos los escenarios, hasta 
alcanzar la cuota de mercado presupuesta en cada uno de ellos. 
 
3.5 Política de precios 
 
Antes de exponer de forma más detallada la política de precios cabe destacar un aspecto. El objetivo de 
Chans Kado no es competir con precios agresivos en ningún caso, si no que se desea atraer a los clientes en 
base a un catálogo de productos reducido pero atractivo, conjuntamente con una modalidad de venta 
distinta.  
Como se ha explicado en apartados anteriores, en Chans Kado coexistirá la venta convencional con la 
modalidad VCK. Por este motivo también se diferencian dos políticas de precio. 
Para los primeros pasos de la compañía se decide que los precios para la venta convencional vendrán 
establecidos por el precio de venta al público (PVP) recomendado definido por el proveedor/mayorista del 
producto. En caso de que el proveedor no tenga establecido un PVP recomendado se realizará un análisis 
del mercado del producto en cuestión, y se establecerá un PVP ligeramente superior o igual a la oferta de 
menor valor encontrada.  
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Se considera que esta medida ayudará a tener precios en consonancia con el mercado y ayudará a tener un 
punto de partida sencillo para la implantación del modelo VCK. 
La modalidad VCK inicialmente se plantea con la venta de dos cupones. Uno de valor 25€, y otro por el valor 
de 50€. El objetivo de estos precios es tener un rango amplio de personas que se puedan permitir realizar 
un regalo, y que además a partir de estos precios tengan la opción de conseguir regalos por valores de 100€ 
o 200€ respectivamente (4 veces superiores al valor del cupón). De todos modos para que este modelo sea 
rentable para un cupón de 25€ el cliente es posible que se tenga que conformar con un producto de un 
valor mínimo de 12,5€. Para hacer más entendible el concepto y establecer correctamente el marco de 
trabajo del modelo VCK se detallan a continuación en la Tabla 1 los rangos de PVP que tendrán los 
productos a los que de acceso cada cupón, así como las probabilidades que tendrá un cliente de obtener un 
producto de los distintos rangos. 
Tabla 1. Especificación de los rangos de PVP para cada cupón 
Rango 
Valor PVP recomendado 
objetivo (€) para 
productos disponibles 
en el cupón de 25€ 
Valor PVP recomendado 
objetivo (€) para 
productos disponibles 
en el cupón de 50€ 
Porcentaje 
probabilidades previsto 
de obtención del 
símbolo que de acceso a 
ese rango 
A 12,5 25 16% 
B 18,75 37,5 32% 
C 25 50 40% 
D 50 100 10% 
E 100 200 2% 
 
Para poder hacer una política adecuada de comunicación de la modalidad VCK al cliente y racionalizar la 
política de compras según el PVP recomendado, se establece lo siguiente: 
 El valor mínimo del producto (según PVP recomendado) que se podrá obtener es del 50% 
del valor del cupón. 
 El valor máximo del producto (según PVP recomendado) que se podrá obtener es de como 
mínimo el 400% del valor del cupón. 
 En los productos de rangos no límites (18,75€, 37,50€, y 50€) el PVP recomendado del 
producto adquirido puede estar hasta en un +-15% del PVP recomendado objetivo, aunque 
para la confección del catálogo de productos tendrán preferencia aquellos con un +-10% 
respecto el PVP recomendado objetivo. 
 En los productos de rangos límites (12,5€, 25€, 100€, 200€) el PVP recomendado del 
producto adquirido puede estar hasta en un +30% del PVP recomendado objetivo, aunque 
para la confección del catálogo de productos tendrán preferencia aquellos con un +20% 
respecto el PVP recomendado objetivo. Gracias a estas medidas, a nivel de marketing se 
podrá declarar que el peor caso siempre es superior a la mitad del valor del cupón y que el 
mejor caso siempre es 4 veces superior al valor del cupón (Entendiéndose como peor y 
mejor el producto de menor PVP recomendado y el de mayor PVP recomendado 
respectivamente).    
 Si debido a las tolerancias marcadas hubiera solapamiento de rangos, el producto elegido 
de menor PVP para el catálogo deberá ser el de menor rango. 
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 Al inicio de la jornada de trabajo diaria el número de cajas de cada cupón que de acceso a 
los productos de los distintos rangos debe cumplir la probabilidad dada en la Tabla 1. De 
esta forma se podrá comunicar a los clientes que tienen más de un 50% de posibilidades de 
lograr productos con valor igual o mayor a lo invertido en el cupón. 
 
3.6  Política de producto/servicio 
 
Chans Kado tendrá disponible un catálogo de productos limitado el cual vendrá dado por las secciones 
definidas y los rangos de precio definidos. 
Así pues, para los inicios de Chans Kado se han determinado 5 secciones y 5 rangos de precios para cada 
cupón de la modalidad VCK. Al existir dos cupones, en total se obtendrían 10 rangos de precios, sin 
embargo, se detecta que existen rangos de precios coincidentes entre los dos cupones definidos (ver Tabla 
1), que son los de PVP recomendado objetivo de 25, 50 y 100€. Por lo tanto el total de rangos de PVP a 
considerar se reduce a 7, y el catálogo a 35 productos distintos. 
Las secciones definidas para un estadio inicial de la empresa Chans Kado son: 
 Regalos originales (miscelánea). 
 Gadgets tecnológicos.  
 Gadgets para el hogar. 
 Productos para mujer. 
 Productos para hombre. 
A estas secciones, según las tendencias de mercado que se detecten y la aceptación de la modalidad VCK, 
se tiene previsto poder añadir otras tales como: 
 Una o más secciones de servicios o productos de otros negocios circundantes (mediante la 
colaboración con negocios de la zona para favorecer a la dinamización económica del municipio). 
Ejemplos de ello podrían ser tratamientos de belleza, restaurantes, u otros negocios especializados 
en la venta de un producto concreto que tengan una mayor variedad que Chans Kado como por 
ejemplo joyerías.   
 Sección editorial para autores noveles, la cual dependería de un cupón específico. 
 Sección especial según celebraciones comunes específicas (amigo invisible, día del padre, día de la 
madre, San Valentín,…). Existe la opción de crear solo la sección con distintos rangos y que se 
utilicen los cupones de 25 o 50€. O para casos como la celebración del amigo invisible se creen 
tanto la sección como el cupón específico (de un valor aproximado de 10€ y que de acceso a 
productos tan solo de ese valor). La sección especial es la que tiene más posibilidades de realizarse 
al inicio de Chans Kado para maximizar el aprovechamiento de la estacionalidad de la demanda que 
existe en muchos productos para regalo.  
Además de otras secciones, también se plantea la posibilidad de crear un sobre de 1€ donde en el interior 
de 1 de cada 50 sobres haya un cupón de 25€, y en 1 de cada 100 sobres haya un cupón de 50€, y el resto 
se encuentre vacíos.  
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Esta opción se realizaría nada más iniciar el negocio ya que se considera que puede atraer a los 
consumidores, ya que por 1€ tendrán la posibilidad de obtener un regalo de más de 200€ como máximo. En 
el inicio de Chans Kado se evaluará si la forma de venta será mediante sobres o bien por otros sistemas 
como podrían ser bolas de colores ejemplificando un pequeño sorteo, u otros sistemas similares.   
 
4 PLAN DE OPERACIONES 
 
4.1 Descripción del proceso de venta  
 
El proceso de venta se lleva a cabo en una tienda. Para poder dimensionar adecuadamente las necesidades 
de personal y espacio es de vital importancia conocer cómo será el proceso de venta. En la Ilustración 3 se 
indica de forma detallada el proceso de venta presupuesto. 
De la Ilustración 3 se extrae la casuística en que haya un máximo tiempo de atención al público por parte 
de la persona que este atendiendo la tienda. Se observa que con los tiempos definidos el máximo se 
encuentra en 18 minutos.  
Dentro del proceso de venta se incluye también la información relativa a cuándo ocurrirá la venta, es decir 
el calendario y horario por los que se regirá Chans Kado. 
Se propone realizar un horario reducido buscando no subutilizar los recursos de los que se disponga en 
horarios o días de baja afluencia de público. Se considera que los dos días de máxima afluencia de público 
serán el martes y el sábado. El martes es el día en que se organiza el mercado en las calles de Mollet del 
Vallés, aumentando así la afluencia de público en las mismas. El sábado por otro lado se considera que es el 
día en que una mayor parte de la población dispone de tiempo libre para realizar sus compras.  
Así pues durante los martes y sábados se decide que se abrirá tanto en horario de mañana como de tarde. 
El resto de días se decide solo abrir en horario de tarde, por considerar que hay mayor público potencial de 
acceder al producto. Un ejemplo de ello son los estudiantes adolescentes, cuyos cursos suelen 
concentrarse por la mañana dejando con más tiempo libre en la tarde.  Por último se decide que se 
requerirán dos días de descanso para poder compatibilizar la vida familiar y laboral, por el momento se 
establece que además del domingo (por normativa) el día no laborable será el lunes. En la Tabla 2  se 
expone el horario propuesto con los condicionantes anteriores, todas ellas en concordancia con la 
normativa expuesta en el decreto-ley 4/2012, de 30 de octubre, de medidas en materia de horarios 
comerciales y determinadas actividades de promoción (BOE-A-2012-15244) (8). Los apartados 
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 No debe haber actividad de venta entre las 22 y las 7h. 
 Los días 24 y 31 de diciembre se debe cerrar a las 20h. 
 Existen varios días de cierre general: 1 de enero, 6 de enero, domingo de Pascua, lunes de 
Pascua, 1 de mayo, 24 de junio, 11 de septiembre, 25 y 26 de diciembre. También el 23 de junio 
si es domingo. 
 Solo es posible abrir 12 horas diarias como máximo. 
 Solo es posible abrir 72 horas a la semana como máximo. 
 Se pueden elegir hasta 8 festivos al año para abrir. 
 








En cuanto al calendario laboral se establece que se trabajarán 49 de las 52 semanas del año. Este hecho 
junto los días a trabajar por semana da un total de 245 días de abertura de la tienda al año. 
Es importante remarcar que los horarios y calendarios son provisionales y requerirán de un análisis 
continuo del mercado una vez la tienda este en pleno funcionamiento, para asegurar así el 






















    
Martes 9 14 16 21 10 
Miércoles 
  
16 21 5 
Jueves 
  
16 21 5 
Viernes 
  
16 21 5 
Sábado 9 14 16 21 10 
Domingo 
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Ilustración 3. Proceso de venta en la tienda Chans Kado junto indicación de los minutos que se requieren 
de los trabajadores de la tienda (elaboración propia). 
Entrada del cliente en la tienda 
 (Saludar si es posible e indicar 
que hay diferentes modalidades 
de compra y que en caso de 
interesarle se le pueden explicar 
o lo puede leer en algún soporte 
diseñado para el fin de exponer 
la modalidad VCK) 
Reconocimiento de la 
tienda por parte del 
cliente 
Explicación de las 
modalidades de compra 
(convencional y VCK) 
Análisis de los 
productos 
disponibles en la 
tienda 
Lectura de soportes 
informativos en los 
cuales se exponen las 
modalidades de compra 
Cliente perdido: no 
interesado en 
adquirir productos 




Cliente conocedor e 
interesado en la 
modalidad VCK 
Adquisición de cupón de 
25€ o cupón de 50€ 
Acceso a selección caja 
regalo Chans Kado  
Empaquetado del cupón 
para regalo 
Cliente dispone de cupón 
de regalo Chans Kado  
(25 / 50 €) 
Verificación del cupón 
Obtención de símbolo 
que identifica el rango de 
PVP recomendado de los 
productos por los que se 
puede intercambiar (el 
intercambio se realizará 








Reconocimiento de la 
tienda por parte del 
cliente y selección del 
producto a adquirir dentro 
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4.2 Mano de obra, infraestructuras,  y equipamientos 
 
4.2.1 Mano de obra 
 
Para realizar el cálculo de la necesidad de mano de obra que requerirá Chans Kado se obtiene por un lado la 
cantidad de personas a atender por hora (demanda), y por otro se obtiene el número factible a servir por 
hora en función del número de trabajadores (capacidad).  
Así pues la demanda se obtiene para cada uno de los escenarios de previsión de ventas expuestos en el 
apartado 3.4 (Tabla 3), mediante la suposición que las ventas se distribuirán de forma homogénea durante 
las semanas que se trabajarán al año (49 semanas según los definido en el apartado 4.1), y considerando 7 
turnos de 5h (Tabla 2).  
Tabla 3. Cálculo de las personas a atender por hora (demanda) 

















1 0,63% 2517 51 7 1 
2 0,66% 2643 54 8 2 
3 0,72% 2907 59 8 2 
4 0,83% 3343 68 10 2 
5 1,00% 4012 82 12 2 

















1 1,57% 6292 128 18 4 
2 1,65% 6607 135 19 4 
3 1,81% 7267 148 21 4 
4 2,08% 8358 171 24 5 
5 2,50% 10029 205 29 6 

















1 3,14% 12584 257 37 7 
2 3,29% 13213 270 39 8 
3 3,62% 14535 297 42 8 
4 4,17% 16715 341 49 10 
5 5,00% 20058 409 58 12 
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En cuanto a la capacidad, se elige la situación más extrema en la que se requerirían 18 minutos de atención 
aproximadamente, para calcular cuántos clientes es posible atender con diferentes cantidades de 
trabajadores (Tabla 4). 
Tabla 4. Número de clientes factibles a servir (capacidad) 
Número  de 
trabajadores 
Número de clientes 







Para cerrar el dimensionado de la plantilla se eligen los datos del escenario realista de la Tabla 3 como 
referencia. Se elige este escenario por ser un caso intermedio intentado evitar infradimensionar o 
sobredimensionar el sistema. Al ser los resultados expresados en forma de promedios, se entiende que el 
resultado no tiene en cuenta la estacionalidad, ni los picos máximos y mínimos que se puedan producir en 
el propio día o a lo largo del año, pero se considera un punto de partida adecuado para iniciar el negocio.   
Así pues durante el primer año se requeriría como mínimo 1 persona, que puede ser uno de los socios de 
Chans Kado (ver apartado 5). Sin embargo, para asegurar el correcto funcionamiento de la tienda se 
requerirá que los dos socios principales se encuentren atendiendo al púbico. A parte, de esta forma los 
momentos en que no se requiera atención al cliente podrán ser utilizados para trabajar conjuntamente en 
otros temas referentes a la empresa (compras, administración, creación de nuevas ideas para la captación 
de clientes, etc.). De todos modos, una vez iniciado el negocio se deberá evaluar tanto la estacionalidad de 
las ventas del negocio, como los niveles de ventas del mismo  para asegurar que el dimensionado del 




A nivel de infraestructuras será necesario alquilar un local del tamaño suficiente para permitir la correcta 
actividad de Chans Kado, así pues este apartado está enfocado a la determinación del tamaño requerido 
para el local y establecer una posible distribución en planta del mismo. Para ello se extraen varias ideas de 
la lectura del libro “¿Por qué compramos?” de Paco Underhill (9) las cuales son aplicables al tiempo de 
diseñar un negocio de venta al por menor. Tal y como se muestra en los ejemplos reales expuestos por 
Paco Underhill es muy importante tener en cuenta estas ideas para lograr incrementar las ventas de una 
tienda. Para la consecución de este proyecto se tienen en cuenta las siguientes recomendaciones extraídas 
de la lectura del libro, y se expone además las consecuencias que tendrán en el diseño de Chans Kado. 
 A los clientes les gusta tener la posibilidad de sentarse. 
Consecuencia: Se creará zona de descanso con sillas o sofás. Se aprovechará para situar una 
mesa junto con algún método fácilmente accesible para que se puedan dar a conocer las 
opiniones, recomendaciones o reclamaciones que se le hacen a Chans Kado. 
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 En general se inicia la visita de la tienda por la derecha. 
Consecuencia: Se buscará seguir un circuito lógico en el que se pueda comenzar por la derecha. 
 
 Las personas ven de forma frontal así que los productos presentados de esta forma tendrán más 
posibilidades de ser vistos. 
Consecuencia: Se promocionará el uso de mesas a media altura en que los productos puedan 
ser vistos desde muchos ángulos, en vez de utilizar estanterías las cuales pueden dificultar la 
visión de los productos. Este hecho provocará la necesidad de un mayor espacio en la tienda. 
 
 No es una buena idea poner una tienda al lado de un banco puesto que la gente tiende a pasar 
rápidamente por delante del mismo y la tendencia de velocidad puede hacer que no vean tu 
tienda. 
Consecuencia: Se evitará alquilar cualquier local que este a continuación de una entidad 
financiera. 
 
 Es adecuado poner algún tipo de espejo para llamar la atención del cliente y que este se pare en 
el escaparate. 
Consecuencia: Se buscará situar espejos o similares en distintos puntos que enfoquen el 
exterior de la tienda. Solo se realizará si no rompen la estética de la tienda. 
 
 Vigilar que el cliente se sienta cómodo en el momento de compra. Ejemplos: En un pasillo de 
una farmacia que no pasen niños corriendo por detrás sin parar para ir a buscar bebidas. En 
venta de lencería que no haya sitios donde los hombres se acumulen descansando de tal forma 
que intimiden a las mujeres durante la compra. 
Consecuencia: Se buscará que haya suficiente espacio en los pasillos entre productos y se 
tendrá en cuenta este hecho a la hora de evaluar el comportamiento de los clientes. 
 
Además de estos condicionantes se deberá tener en cuenta que se requiere de una zona en la que obtener 
las insignias que identifiquen los rangos de los regalos obtenidos mediante el método de compra VCK (zona 
de selección de la caja de regalo sorpresa). También se debe tener una oficina para guardar la información 
de la empresa y realizar las gestiones que se requieran. 
 
Por último la zona de exposición de los productos se establecerá de forma racional creando una matriz 
entre las cinco secciones y los siete rangos de PVP de los productos (ver apartado 3.6). En la Ilustración 4 se 
propone una distribución teniendo en cuenta todos los aspectos destacados en este apartado, obteniendo 
que se requerirá de un local de 14,7x12,4 metros, en total 182 metros cuadrados aproximadamente.  
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.  
Ilustración 4. Propuesta de distribución en planta. 
 





A partir de la Ilustración 4 se pueden extraer los diferentes equipamientos requeridos a nivel de mobiliario. 
A continuación en la Tabla 5 se presenta una lista con los equipamientos necesarios para cada zona 
representada en la Ilustración 4 incluyendo no solo el mobiliario si no el resto de equipamientos y 
materiales necesarios. 
 
PLAN DE EMPRESA: CHANS KADO 
Máster universitario en Cadena de Suministro, Transporte y Movilidad  
23 
Tabla 5. Equipamiento requerido para la tienda 
Zona Equipamientos y materiales 
Entrada Sistema de Seguridad 
Exposición de 
productos 
35 mesas cuadradas de 100x100 cm aproximadamente (o equivalente) 
Cámaras vigilancia (máximo 4) 
Descanso 
2 sofás alargados  (o equivalente como dos sillones en cada mesa) 
2 mesas redondas de 120cm de diámetro máximo 




2 estanterías con capacidad para 50 cajas regalo 10x10cm en cada una 
100 cajas regalo de 10x10cm 
100 símbolos distintos 
Atención al 
cliente 
Mesa alargada (máximo 3 metros de perímetro) 
2 sillas ajustables 




1 mesa (180x80cm aproximadamente) 
1 silla de Trabajo 
2 sillas para visitas/reunions 
1 estantería para documentación   
 
4.3 Aprovisionamiento y almacenamiento 
 
El aprovisionamiento y el almacenamiento de productos en Chans Kado se realizarán siguiendo unas 
directrices determinadas en cuanto a la selección de proveedores, y selección de productos junto a la 
gestión del estoc en la tienda. 
 
4.3.1 Selección de proveedores 
 
Chans Kado se caracterizará por tener un catálogo limitado de productos pero que buscan dar una  gran 
variedad de soluciones atrayentes para los consumidores en un espacio reducido. Este modelo por lo tanto 
incide en la necesidad de tener disponibles estos productos atractivos sea cual sea la forma de obtención.  
Esta declaración de intenciones viene a desembocar en que Chans Kado no buscará tener un cartel de 
proveedores estratégicos cerrado y con una selección precisa y estructurada, si no que deberá estar en 
continua búsqueda de nuevos proveedores y posibilidades, en búsqueda de productos que cumplan los 
requisitos marcados en el apartado 4.3.2. El requisito básico que sí se analizará de los proveedores es el 
cumplimento del plazo de entrega y el lead time (ver apartado 4.4). 
Para la confección del catálogo inicial (Tabla 6-Tabla 10) se encuentran hasta 10 proveedores mayoristas 
distintos que venden por internet los cuales solo venden a empresas y tienen distintos precios de compra 
según el volumen. Una vez iniciado Chans Kado se requerirá de una búsqueda formal de otros proveedores 
mayoristas (que no interactúen solo por internet) con el fin de disponer de información continua de los 
productos del mercado, aunque se considera que estos 10 proveedores son un buen punto de partida para 
Chans Kado.   
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4.3.2 Selección de productos y gestión de estocs 
 
En Chans Kado se tendrá un catálogo de productos racional en cuanto a target poblacional (mediante el uso 
de secciones de productos) y el valor económico (PVP). Estos aspectos se encuentran definidos en el 
apartado 3.6.   
Inicialmente se dispondrá de un catálogo con un total de 35 productos. Con el objeto de poder hacer 
valoraciones tanto a nivel de compras como posteriormente a nivel financiero, se presenta a continuación 
el catálogo de productos junto el con su coste y futuro PVP. Este catálogo ha sido confeccionado durante el 
mes de mayo de 2014 (Tabla 6-Tabla 10). Seguidamente se obtendrán las previsiones de compras a nivel 
anual y se expondrá la política de estocs a seguir. 
 
Tabla 6. Catálogo de la sección de regalos originales. 
Rango de PVP objetivo (€) Producto (Proveedor) 
Coste (cantidad pedido) 








(pedido mínimo 200€) 
13,31€ 




















Reloj matemático  
(mayorista.es) 
5,73€  
(si el pedido es de 6 
unidades) 











Lámpara tetris  
(mayorista.es) 
23,89€ 
(pedido mínimo 12 
unidades) 
41,89€  
(PVP extraído de 
quelovendan.com) 
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Sofa con masaje hinchable 
(BigBuy) 
20,54€  








(mínimo 10 unidades) 
121,24€ 




Maqueta Lego Star Wars 
(lastlevel.es) 
150,00€  
(10 unidades pedido 
mínimo) 
202,99€ 
(PVP extraído de 
Amazon.es) 
 
Tabla 7. Catálogo de la sección de gadgets tecnológicos 
Rango de PVP objetivo (€) Producto (Proveedor) Coste (cantidad pedido) PVP recomendado 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 
 
                         Alcoholimetro        
                          electrónico     
                          personal 
                          
(tiendasmayoristas.com) 




                          
MP4 para coche 
(tiendasmayoristas.com) 
12,80€  
(pedido mínimo 200€) 
18,63€ 
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Despertador con pistola 
(mayorista.es) 
19,28€  
(si el pedido es de 12 
unidades) 
31,59€  









Bolígrafo con cámara espia 
(tiendasmayoristas.com) 
24,00€  








Cámara 10MP Easypix W1024 
(mayorista.es) 
34,00€ 
(si el pedido es de 10 
unidades) 














TV LED I JOY 19” 
(tiendasmayoristas.com) 
112,21€ 
(pedido mínimo 200€) 
212,83€ 
 
Tabla 8. Catálogo de la sección de gadgets y productos para el hogar 







(no especifica pedido 
mínimo) 
14,25€ 
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18,75±2,81 [15,94-21,56]  
Set de vasos chupito  
(aw-regalos.com) 
7,95€ 













 (pedido mínimo 200€) 
25,29€ 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 
                                  
                                   
 
                                 Reloj pared  
                  




(pedido mínimo 200€) 
38,60€ 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 
                          
 
                             Mini Fondue 




      (tiendasmayoristas.com) 
11,85€  
(pedido mínimo 200€) 
47,92€ 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 
                   
                 Estatua buda    
                   felicidad con dragón 
                (aw-regalos.com) 
54,50€ 











Chimenea bioetanol 110cm 
(mayorista.es) 
102,00€ 
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Tabla 9. Catálogo de la sección de productos para mujer 
Rango de PVP objetivo (€) Producto (Proveedor) Coste (cantidad pedido) PVP recomendado 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 
 
Turbante colgant albaricoque 
(zazapapillon.es) 
3,99€  




                   
                      Reloj para mujer 
                       (mayoristas.es) 
5,00€ (no especifica 
pedido mínimo) 
19,94€ 




                
              
                     Colgante caracola 
                  (aw-regalos.com) 
13,95€  













Bolso playa multicolor 
(zazapapillon.es) 
12,99€  




                        Depiladora Philips     






(no especifica pedido 
mínimo) 
111,80€ 
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Espejo joyero XXL 
(mayorista.es) 
154,49€  




Tabla 10. Catálogo de la sección de productos para hombre 









Guantes especiales para móvil 
(tiendasmayoristas.com) 
5,60€ 





Cartera aspecto 100€ 
(tiendasmayoristas.com) 








14,50€ (pedido mínimo 
de 10 unidades) 
26,46€ 
(PVP extraído de 
amazon.es) 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 
                      
                  
                    Reloj LED  
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Juego cuchillos samurai 
(mayorista.es) 
24,87€ 
(pedido mínimo 6 
unidades) 
48,90€ 
(PVP extraído de 
quelovendan.com) 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 
               
                Máquina afeitar  
                Phillips 6900  
          
 
 
     (tiendasmayoristas.com) 





Jukebox Radio CD USB 
(solostocks.es) 
140,58€  




En las tablas anteriores que definen el catálogo, la procedencia del PVP recomendado solo se indica para 
aquellos casos en que no se ha obtenido ningún PVP recomendado en la página web en la que se compraría 
el producto. 
A continuación se analizará la previsión de compras. Como hipótesis de partida, las compras a realizar se 
considerarán igual a las ventas de cada producto. Para conocer la venta prevista de cada producto se 
establece que todas las ventas vendrán determinada por el modo VCK. A partir de este punto se establecen 
dos escenarios, en uno de ellos se venden en proporciones iguales los cupones de 25€ y 50€ (50%/50% 
respecto previsión ventas), y en el otro escenario se vende en mayor proporción el de 25€ que el de 50€ 
(80%/20% respecto previsión ventas). La última suposición a incluir para calcular las compras anuales 
consiste en que una vez obtenido el símbolo que indica el rango de PVP, los 5 regalos posibles (1 de cada 
sección) tienen las mismas posibilidades de ser elegidos.  
Así pues, teniendo en cuenta que existían tres escenarios de previsión de ventas en total se obtienen 6 
escenarios de previsión de compras. En la Tabla 11 se indica las probabilidades de elegir cada regalo según 
si es la venta de cupones es del 50%/50% y del 80%/20%. Por otro lado de la Tabla 12 a la Tabla 17 se 
presentan las cantidades a comprar según los seis escenarios definidos.  
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Tabla 11. Probabilidades de elección de cada producto 
Tipo de producto por rango PVP 
Probabilidad por producto si 
únicamente venta por cupón 
(50% cupón 25€ /50% cupón 50€ ) 
Probabilidad por producto si 
únicamente venta por cupón 
(80% cupón 25€ /20% cupón 50€ ) 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 8,00% 12,80% 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 16,00% 25,60% 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 28,00% 35,20% 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 16,00% 6,40% 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 25,00% 16,00% 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 6,00% 3,60% 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 1,00% 0,40% 
 
Para la obtención de las previsiones de compras, las probabilidades obtenidas tendrán que ser divididas 
entre las 5 secciones.  
Tabla 12. Previsión de compras: escenario pesimista (A) / probabilidades de venta 50%/50% 
Tipo de producto por rango PVP Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 40 42 47 53 64 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 81 85 93 107 128 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 141 148 163 187 225 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 81 85 93 107 128 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 126 132 145 167 201 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 30 32 35 40 48 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 5 5 6 7 8 
 
Tabla 13. Previsión de compras: escenario pesimista (A) / probabilidades de venta 80%/20% 
Tipo de producto por rango PVP Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 64 68 74 86 103 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 129 135 149 171 205 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 177 186 205 235 282 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 32 34 37 43 51 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 81 85 93 107 128 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 18 19 21 24 29 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 2 2 2 3 3 
 
Tabla 14. Previsión de compras: escenario realista (B) / probabilidades de venta 50%/50% 
Tipo de producto por rango PVP Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 101 106 116 134 160 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 201 211 233 267 321 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 352 370 407 468 562 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 201 211 233 267 321 
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50,00±7,50 [42,50-57,50] 315 330 363 418 501 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 76 79 87 100 120 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 13 13 15 17 20 
 
Tabla 15. Previsión de compras: escenario realista (B) / probabilidades de venta 80%/20% 
Tipo de producto por rango PVP Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 161 169 186 214 257 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 322 338 372 428 513 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 443 465 512 588 706 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 81 85 93 107 128 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 201 211 233 267 321 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 45 48 52 60 72 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 5 5 6 7 8 
 
Tabla 16. Previsión de compras: escenario optimista (C) / probabilidades de venta 50%/50% 
Tipo de producto por rango PVP Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 201 211 233 267 321 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 403 423 465 535 642 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 705 740 814 936 1123 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 403 423 465 535 642 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 629 661 727 836 1003 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 151 159 174 201 241 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 25 26 29 33 40 
 
Tabla 17. Previsión de compras: escenario optimista (C) / probabilidades de venta 80%/20% 
Tipo de producto por rango PVP Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 322 338 372 428 513 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 644 677 744 856 1027 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 886 930 1023 1177 1412 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 161 169 186 214 257 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 403 423 465 535 642 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 91 95 105 120 144 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 10 11 12 13 16 
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Tabla 18. Resumen rangos de previsión de compras 
Tipo de producto por rango PVP Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 40-322 42-338 47-372 53-428 64-513 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 81-644 85-677 93-744 107-856 128-1027 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 141-886 148-930 163-1023 187-1177 225-1412 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 32-403 34-423 37-465 43-535 51-642 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 81-629 85-661 93-727 107-836 128-1003 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 18-151 19-159 21-174 24-201 29-241 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 2-25 2-26 2-29 3-33 3-40 
 
Se establecen una serie de criterios en la política de estocs: 
a. No habrá un espacio reservado exclusivamente al almacenamiento de los productos. Todos 
los productos disponibles se situarán en la zona de exposición.  
b. Se dará prioridad a rellenar el espacio disponible en la tienda para cada producto (1m2 
aproximadamente). 
c. Se buscará que como máximo se tenga que realizar las compras para la sustitución de uno 
de los productos con una periodificación bimensual (para asegurar la rotación a nuevos 
productos), a excepción de los regalos de 100 y 200€. Se ponen como excepción debido a 
que son los de menor cantidad de ventas previstas. 
d. En caso de productos con elevada demanda los niveles de estoc serán establecidos en 
función del plazo de entrega (lead time) del proveedor. 
Se decide que en tienda se disponga de las cantidades que se muestran en la  Tabla 19 para cada tipo de 
producto (según rango PVP). Estas cantidades se han hecho coincidir aproximadamente con los porcentajes 
de probabilidad de elección de cada tipo de producto (según rango PVP) si la venta de cupones es del 80% 
para el de 25€ y del 20% para el de 50€ (lo cual se considera la situación más posible). 
Tabla 19. Estoc objetivo definido para cada rango de PVP 
Tipo de producto por rango PVP Estoc objetivo 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 13 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 26 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 35 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 6 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 16 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 4 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 1 
 
Por otro lado en la Tabla 20 y en la Tabla 21 se exponen respectivamente las cantidades mínimas si las 
compras se realizaran bimensualmente, y las cantidades máximas si las compras se realizan semanalmente 
(considerando 52 semanas).  
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Las compras se realizarán con el objeto de rellenar hasta el estoc objetivo de la Tabla 19. Así pues junto con 
los resultados de la Tabla 20 y la Tabla 21  se puede inferir que durante el primer año la rotación de los 
productos se establecerá en un máximo aproximado de 4 meses (en función de las compras mínimas 
obtenidas), y las 2 semanas. En el caso de una rotación de 4 meses se entraría en conflicto con el criterio 
establecido anteriormente de una periodificación bimensual para asegurar la existencia de nuevos 
productos. Así pues las compras de nuevos productos se establecerán cada 2 meses a no ser que se entre 
en conflicto con lo expuesto en el apartado 3.2, en el cual se explicita que no existirán más de dos 
productos del mismo rango de PVP y sección. En tal caso se esperará a la extinción de los estocs de uno de 
ellos para proceder a la compra de un nuevo producto.  
Por otro lado si la evolución de la demanda a 5 años fuera hacia los valores más elevados previstos se 
podría llegar a reducir a una rotación a 10 días. Si esta situación se produjera sería necesario asegurar 
compromisos estratégicos con proveedores. 
Tabla 20. Previsión de compras mínima bimensual 
Tipo de producto por rango PVP Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 7 11 14 16 18 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 14 21 29 32 36 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 25 37 50 56 62 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 6 9 11 13 14 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 14 21 29 32 36 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 3 5 6 7 8 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 0 1 1 1 1 
 
Tabla 21. Previsión de compras máxima semanal 
Tipo de producto por rango PVP Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
12,50+3,75 [12,50-16,25] 6 7 7 8 10 
18,75±2,81 [15,94-21,56] 12 13 14 16 20 
25,00+7,50 [25,00-32,50] 17 18 20 23 27 
37,50±5,63 [31,88-43,13] 8 8 9 10 12 
50,00±7,50 [42,50-57,50] 12 13 14 16 19 
100,00±30,00 [100,00-130,00] 3 3 3 4 5 
200,00±60,00 [200,00-260,00] 0 1 1 1 1 
 
Mediante la gestión de indicadores del apartado 4.4, se determinará el potencial del producto según las 
ventas que se hayan producido del mismo y la retroalimentación obtenida por parte del cliente.  
En caso de ser un producto que tenga buena aceptación por parte del cliente se dispondrá a su compra 
cuando los niveles de estoc requieran de la compra de nuevo producto. En caso de que el producto no goce 
de una buena aceptación, se procederá a la compra de un producto equivalente en cuanto a sección y 
rango de PVP. Tal y como se ha comentado anteriormente, no se contempla ningún caso en que puedan 
existir más de dos productos para una misma sección y rango de PVP.  
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4.4 Gestión de la calidad 
 
El objetivo de la gestión de la calidad no es otro que mejorar el modo en que opera una organización 
proporcionando un marco sobre el cual supervisar y mejorar el rendimiento de cualquier área (10). Chans 
Kado se basará en los estándares internacionales establecidos en la norma ISO 9001:2008, la cual aspira a 
aumentar la satisfacción del cliente a través de la aplicación eficaz del sistema, incluidos los  procesos para 
la mejora continua del sistema y el aseguramiento de la conformidad con los requisitos del cliente y los 
legales y reglamentarios aplicables. De todos modos cabe destacar que debido al tipo de actividad no se 
considera necesario inicialmente su certificación y solo se seguirán los estándares como guía para la gestión 
eficaz de Chans Kado. 
La norma norma ISO 9001:2008 promueve la adopción de un enfoque basado en procesos cuando se 
desarrolla, implementa y mejora la eficacia de un sistema de gestión de la calidad, para aumentar la 
satisfacción del cliente mediante el cumplimiento de sus requisitos (11) (ver Ilustración 5). 
Un enfoque de este tipo, cuando se utiliza dentro de un sistema de gestión de la calidad, enfatiza la 
importancia de:  
a) la comprensión y el cumplimiento de los requisitos, 
b) la necesidad de considerar los procesos en términos que aporten valor,  
c) la obtención de resultados del desempeño y eficacia del proceso, y  
d) la mejora continua de los procesos con base en mediciones objetivas. 
 
Ilustración 5. Modelo de un sistema de gestión de la calidad basado en procesos (11). 
PLAN DE EMPRESA: CHANS KADO 
Máster universitario en Cadena de Suministro, Transporte y Movilidad  
36 
En el presente plan no se presentan los diferentes procedimientos y registros que se deberán redactar para 
dar forma al sistema de gestión de calidad, ya que se considera que requerirá de un proyecto adicional a 
realizar e implantar una vez Chans Kado inicie su actividad. Sin embargo, se considera importante definir 
indicadores estratégicos que deberán ser implantados con carácter de urgencia para la correcta supervisión 
del negocio.  
A continuación se presentan el indicador definido, su descripción, el objetivo que pretende, y las 
limitaciones o problemáticas a subsanar. 
 Tasa de entrada de clientes en tienda. 
Descripción: se anotará el número clientes que entran en la tienda en las distintas jornadas 
laborales (también por horas). 
Objetivo: optimización de horarios comerciales. Ya sea por eliminación de jornadas o horas de 
apertura de poca afluencia, o por uso de jornadas desestimadas inicialmente. 
Limitaciones: establecer metódica para el contaje del número de clientes que acceden a la tienda. 
Evaluar la viabilidad de invertir en equipos electrónicos para tal medición o realizarla de forma 
completamente manual, requeriendo de una alta implicación por parte de socios y/o empleados 
encargados de la tarea. 
 
 Tasa de ventas 
Descripción: se contabilizará el número de personas que han adquirido productos en la tienda y se 
relacionará con la tasa de entradas de clientes obteniéndose un valor relativo. 
Objetivo: conocer el porcentaje de personas que entran en la tienda y que acaban adquiriendo 
productos. De esta forma si se realiza alguna mejora en el local como por ejemplo una nueva 
disposición de productos que permita una mayor disponibilidad, o una nueva política de 
comunicación con el cliente, se podrá observar el impacto de las medidas implantadas. 
Limitaciones: La contabilización de clientes que han adquirido productos es sencilla gracias a la 
contabilización de las facturas. Así pues este indicador solo requiere del tiempo de contabilización 
del número de las facturas y tiene como limitante la obtención de la tasa de entrada de clientes en 
tienda. 
 
 Exceso de clientes en cola 
Decripción: se analizará el número de veces en que la cola de clientes a la espera de ser atendidos 
supera las tres personas, así como la jornada en que este hecho ha sucedido (dia y hora).  
Objetivo: detección de la necesidad de ampliar la plantilla de trabajadores en caso de detectar 
patrones concretos. Así pues si esta problemática sucede de forma contínua (diariamente a 
diferentes horas), se requerirá de la contratación de una persona más con jornada completa, 
mientras que en casos en que se detecte que esta situación se repite en unos intervalos concretos 
de dias o horas, se analizará la contratación de trabajadores de forma parcial. 
Limitaciones: establecer la métodica para la contabilización de los excesos de clientes en espera. Se 
considera que esta tarea solo puede ser realizada de forma completamente manual, requeriendo 
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 Ventas por producto.  
Descripción: se anotarán las ventas de cada producto y el modo en que se han vendido (venta 
directa o mediante o modelo VCK). 
Objetivo: este indicador tiene multiples objetivos. 
 Determinar si los productos se venden mediante venta directa o VCK. De esta 
forma se conocerá si el modelo de negocio tiene éxito o per el contrario es 
necesario un replanteamiento para evitar un uso excesivo de recursos. 
 Determinar la existencia tanto de productos estrella para fidelizarlos en el catálogo, 
como de productos de bajo interés por parte del público para la su cambio 
inmediato en el catálogo.  
 Determinar las secciones de mayor y menor existo para su potenciación o 
eliminación.  Un ejemplo podría ser la división en dos secciones de sección de 
regalos para mujer en caso de éxito de está, creándo una sección dedica al cuidado 
de la imagen personal y otra dedicada a complementos y joyería. 
Limitaciones: necesidad de crear una base de datos sencilla y eficiente para facilitar el seguimiento 
de los resultados de los distintos proveedores. 
 
 Tasa de cumplimiento en la entrega al tiempo acordado de los proveedores 
Descripción: Se anotará el número de días de avance o retraso en la recepción de los pedidos por 
cada uno de los proveedores. 
Objetivo: obtener conocimiento sobre las capacidades de los distintos proveedores con el fin de 
utilizar esta información de forma estratégica. Así pues, si se desea reemplazar de forma rápida uno 
de los productos del catálogo de Chans Kado se buscará utilizar aquellos proveedores que su tasa 
de cumplimiento sea alta o bien suelan adelantarse respecto a lo acordado. En otro caso en que se 
requiera de una mercancía para un día concreto se eligirá aquel proveedor sobre el que se tenga 
constancia de su estricta puntualidad en la entrega de los pedidos (sin adelantos ni retrasos). 
Limitaciones: necesidad de crear una base de datos sencilla y eficiente para facilitar el seguimiento 
de los resultados de los distintos proveedores. 
 
 Tasa de cumplimiento en los productos y cantidades acordados de los proveedores 
Descripción: Se anotará las desviaciones de cada uno de los proveedores respecto al cumplimiento 
de los acordado en cuanto a producto (básicamente se considera referencia y cantidad). 
Objetivo: obtener conocimiento sobre la profesionalidad de los distintos proveedores con el fin de 
utilizar esta información de forma estratégica. Así pues en caso de detectar proveedores con fallos 
constantes en sus envíos, que suponen la generación de un coste a Chans Kado por la necesidad de 
reclamación, se decidirá eliminar o disminuir las compras que se le realizan. 
Limitaciones: necesidad de crear una base de datos sencilla y eficiente para facilitar el seguimiento 
de los resultados de los distintos proveedores. 
Así pues con los indicadores establecidos se asegurará el control sobre: 
 Optimización de recursos (horarios comerciales, y plantilla). 
 Impacto en las ventas de las medidas de mejora implantadas en tienda. 
 Impacto del modo de venta y los productos. 
 Conocimiento de la calidad de los distintos proveedores que abastecen a la tienda. 
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Además de estos indicadores de nivel operacional se valorarán mensualmente indicadores financieros 
referentes a los ingresos y los gastos para evaluar la viabilidad de la actividad empresarial. En el apartado 
financiero se darán más datos sobre los niveles de ventas que se requerirán para lograr que la empresa sea 
viable. 
 
5 PLAN DE ORGANIZACIÓN 
 
5.1 Misión, visión y valores de Chans Kado 
 
La misión de Chans Kado es facilitar la compra de regalos al consumidor mediante una gran variedad de 
opciones para regalo en un entorno reducido y con formas de venta innovadoras. 
La visión de Chans Kado es ser un referente en la venta de productos para regalo dentro del ámbito de 
Catalunya. 
Los valores que se quieren imprimir a la empresa son: 
 Sinceridad 
o Para que Chans Kado funcione los clientes deben saber la realidad sobre el mismo y las 
probabilidades que se ofrecen en las modalidades de venta propuestas (VCK). Del mismo 
modo se requiere de sinceridad con los distintos estratos (trabajadores, proveedores, y 
otras entidades) para que se cree un clima de confianza entorno a Chans Kado y se 
reconozcan los errores cometidos, los cuales serán los motores de la mejora. 
 Colaboración 
o Chans Kado debe buscar la colaboración como base de su crecimiento. Colaboración entre 
las personas que trabajen en la empresa para lograr objetivos comunes. Colaboración con 
los clientes haciendo hincapié en las retroalimentaciones recibidas. Colaboración con los 
negocios circundantes para favorecer la dinamización comercial de la zona. Colaboración 
con proveedores para facilitar la salida de productos exclusivos y diferenciadores. Y 
colaboración con entidades benéficas o sociales para llevar a cabo proyectos que den una 
dimensión distinta a Chans Kado. 
 Pasión 
o Chans Kado debe tener fuerza, debe buscar el entusiasmo de los clientes con los productos, 
la ilusión por conseguir un producto mejor de lo imaginado, debe buscar continuamente 
formas para hacer que los clientes disfruten de la experiencia de estar en Chans Kado, y 
debe hacer partícipes a todos los estamentos (trabajadores, proveedores, y otras 
entidades) de la pasión que imprime Chans Kado en la búsqueda incesante de la sorpresa. 
Los valores expuestos pasarán a ser por lo tanto los ejes de la cultura y gestión de Chans Kado. 
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Ilustración 6. Base de los valores de Chans Kado. 
 
5.2 Estructura organizativa 
 
En una etapa inicial de la empresa las tareas principales se repartirán entre los dos socios principales (ver 
apartado 2) a no ser que durante la puesta en marcha de Chans Kado se añadan otros socios que deseen 
colaborar mediante trabajo.  
Las funciones principales a desenvolver en Chans Kado son: 
 Atención al público. 
 Limpieza. 
 Gestión de la cadena de suministro. 
o Prospección del mercado y contacto con proveedores. 
o Compras de productos. 
o Colocación de los productos en la tienda. 
o Mantenimiento de los útiles (cajas regalo, mobiliario,…). 
 Gestión financiera. 
o Pagos a proveedores. 
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o Pago de préstamos e intereses. 
o Realización de las cuentas anuales. 
o Gestión de recursos. 
 Gestión de marketing. 
o Actualización del catálogo. 
o Gestión de la página web. 
o Folletos informativos. 
o Decoraciones en la tienda. 
o Gestión de relaciones (con otras entidades o por internet). 
En el apartado 4.1 se ha establecido que a nivel semanal habrá 35 horas de atención al público. Y en el 
apartado 4.2.1 se ha concluido de la necesidad de 2 trabajadores para atender a los clientes. Así pues, si 
inicialmente solo trabajan los dos socios principales de cara a atender al público, el resto de tareas se 
repartirán equitativamente entre ambos. 
La posibilidad  que se plantea es que uno de los socios lleve la gestión de la cadena de suministro. Y el otro 
lleve toda la gestión financiera y de marketing. Siendo común para ambos la atención al público y la 
limpieza, y participando en todas las decisiones de los distintos ámbitos. Además es importante considerar 
que los trabajadores no estarán saturados atendiendo al público todo el tiempo y podrán utilizar parte de 
las 35h de atención al público a otras de las actividades. 
Una vez pasada la etapa inicial, el organigrama propuesto para un futuro Chans Kado consolidado es: 
 
Ilustración 7. Organigrama Chans Kado consolidado. 
 
De forma genérica las funciones principales de cada posición de las marcadas en la Ilustración 7 son: 
 Director general:  
Planificación estratégica y colaboración con los responsables de área. 
 
 Responsable cadena de suministro: 
Director general
Responsable de la 
cadena de suministro
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Organización de los recursos disponibles para lograr el correcto funcionamiento de la cadena de 
suministro, así como contactar con proveedores, ajustar junto a marketing el catálogo de 
productos, y hacer un seguimiento de los indicadores establecidos. 
 
 Responsable financiero: 
Gestión de los recursos de la empresa, negociación con entidades financieras, y análisis de los 
resultados de la compañía. 
 
 Responsable de RRHH: 
Selección y gestión del personal de la compañía. Definición de planes de desarrollo en función de 
los objetivos de la compañía. 
 
 Responsable de marketing: 
Organización de la estrategia comercial, diseño y compra de material publicitario, mantenimiento y 
actualización la página web de la compañía. 
 
 Técnico de compras: 
Aseguramiento de la disponibilidad de productos según las políticas de la compañía, reportando al 
responsable de la cadena de suministro. 
 
 Responsable IT: 
Definición y mantenimiento de los sistemas de información que se establezcan en la compañía, así 
como la contratación de servicios externos de telecomunicaciones, reportando al responsable de la 
cadena de suministro. 
 
 Jefe de tienda: 
Organización de los dependientes de la tienda. Traspaso de la información sobre los estocs al 
técnico de compras, así como la gestión de los indicadores establecidos por la compañía 
reportando al responsable de la cadena de suministro. 
 
 Dependiente: 




Pago de facturas y gestión contable. 
 
5.3 Planificación de los recursos humanos 
 
En la Ilustración 7 se contemplan las diversas posiciones a cubrir por la compañía en un estado consolidado 
de alta demanda, así pues solo se produciría un escenario similar cuando se requirieran de 3 o más 
trabajadores con el único objetivo de atender al público (dependientes), o bien en el caso de abrir una 
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nueva tienda en otra localidad. Si este último caso sucediera en la nueva tienda el responsable máximo 
seria el jefe de tienda, ya que el resto de actividades quedarían centralizadas. 
Así pues durante los primeros años de la empresa se establecerán modelos híbridos entre la gestión por 
parte única de los dos socios principales, y entre la gestión mediante el seguimiento del organigrama 
marcado en la  Ilustración 7, siendo la posición de dependiente la de más necesidad. 
De la Tabla 3 y la Tabla 4 se extrae que sería posible atender la tienda con 2 dependientes (que podrían ser 
los propios socios) en la situación planteada como realista. Se decide que en caso de llegar a necesitar más 
de tres trabajadores, los dos socios principales se repartirían el resto de funciones no relacionadas con la 
atención al público, y se iniciaría un proceso de restructuración en el cual se iniciaría la organización hacía 
el organigrama consolidado, y se plantearía la abertura de nuevas tiendas. 
 
5.4 Política de recursos humanos 
 
Chans Kado se guiará por el convenio colectivo para subsectores de comercio sin convenio propio para los 
años 2013-2014 (código de convenio núm. 79001495011999) y sus posteriores renovaciones. 
La política de recursos humanos se basará en: 
 No existirán las posiciones de auxiliar y similares. De esta forma se clasificará directamente una 
persona que ejerce de dependiente como dependiente, no creando figuras como el ayudante de 
dependiente si realmente realizan las mismas funciones. De esta forma se proporcionarán salarios 
como mínimo dentro del convenio pero con una clasificación adecuada sin crear situaciones de 
desigualdad. En el caso de contable por ejemplo directamente se le situará como jefe 
administrativo. 
 Se seguirá e instruirá a las personas que trabajen en Chans Kado para que ayudar a cumplir sus 
objetivos. En el caso de dependientes se les instruirá en la cultura de la empresa, y en los métodos 
de trabajo, y se les aportará formación en técnicas de venta.  
 Se crearán foros abiertos en que los empleados puedan mostrar sus propuestas de mejora y 
expresen sus necesidades. 
 Se creará un sistema de remuneración en función de los beneficios de la empresa. Se repartirán 
entre todos los empleados que no sean socios el 5% de los beneficios netos de la empresa. En caso 
de que hubieran pérdidas no se realizaría tal operación. De esta forma se busca crear un 
sentimiento de pertinencia de la empresa sobre la cual se debe buscar que cada acción realizada 
ensalce los beneficios de la misma. Además al repartir el 5% entre todos los empleados, los mismos 
empleados deberían ser los primeros en intentar abarcar el máximo posible de trabajo para que 
haya el menor número de trabajadores posibles y así ser menos entre los que repartir. 
 Para los puestos de atención al público se buscarán personas con buena presencia, y capacidad 
comunicación.  
 En los procesos de selección no se descartará a nadie en función de la edad, aunque se dará 
prioridad a aquellas personas que puedan tener trayectorias de al menos 5 años en la compañía. 
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6 PLAN JURÍDICO FISCAL 
 
6.1 Forma jurídica 
 
Del documento “Informes en profundidad: Formas jurídicas” (12) editado por Barcelona Activa, se destacan 
6 criterios para la elección de la forma jurídica. A continuación se detallan estos criterios junto con la 
información referente a Chans Kado.  
 Número de personas socias, implicación, relación y responsabilidad. 
Chans Kado inicialmente se plantea con la colaboración de dos socios los cuales tendrán una 
implicación única hacia el proyecto, y las responsabilidad serán repartidas equitativamente. Al ser 
más de un socio y no desear arriesgar el patrimonio particular se deberá escoger una forma no 
personalista.  
 
 Capitales mínimos. 
Inicialmente no sé dispone de alto capital para aportar a la empresa son lo que la fórmula no podrá 
ser por sociedad anónima o sociedad anónima laboral, puesto que las aportaciones son superiores 
a los 60.000€. 
 
 Costes y tramites de constitución y gestión. 
Mientras mayor cantidades de trámites a realizar el coste de constitución aumentará. Según el 
documento “Costos i tràmits per muntar una empresa” editado por Catalunya emprèn (Generalitat 
de Catalunya) (13), existen tres formas jurídicas que pueden ser tramitadas telemáticamente 
permitiendo un ahorro en tiempo y dinero para el emprendedor. Las formas jurídicas serian; 
empresario individual, sociedad limitada (SL), o sociedad limitada nueva empresa (SLNE).  
 
 Régimen de cotización a la seguridad social de las personas socias. 
Es dependiente de la forma seleccionada. En la mayoría de casos no personalistas se  habla del 
régimen general de la seguridad social aunque en varios casos sin FOGASA/paro. Esto no se 
considera un limitante para la elección de la forma jurídica. 
 
 Fiscalidad. 
Se recomienda que para rendimientos elevados no utilicen sociedades personalistas. Para las no 
personalistas en general se observan fiscalidades similares. 
 
 Subvenciones. 
Mayor facilidad de acceso para personalistas, cooperativas (inviables si no hay tres socios o más) o 
laborales. 
 
 Tipo de actividad. 
Hay actividades en las que se obliga una forma jurídica debido a su normativa reguladora o bien en 
caso de franquicias. Para Chans Kado no se encuentra que aplique ninguna normativa que defina de 
per se la forma jurídica.  
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Así pues, a partir de los criterios establecidos se considera que la forma jurídica que más se corresponde 
con Chans Kado sería la Sociedad Limitada (SL). La aportación requerida sería de 3.005,60€ y la 
responsabilidad queda limitada a dicho capital.  
 
6.2 Trámites legales a realizar para la apertura de la empresa 
 
Como parte fundamental del plan jurídico es importante conocer todos los trámites a realizar para la 
apertura de la empresa Chans Kado S.L. así como los organismos que gestionan dichos trámites. A 
continuación en la Tabla 22 se sintetizan todos estos datos.  
 
Tabla 22. Trámites legales (13) 
Trámite Organismo 
Certificado negativo de la denominación social Registro mercantil 
Otorgamiento de la escritura pública  Notario 
Liquidación impuesto sobre Transmisiones 
Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados (ITPAJD) 
Servicios territoriales de la 
 “Conselleria d’Economia i Hisenda” 
Inscripción en el registro Registro mercantil de la provincia 
Inscripción de patentes o marcas Registro de la propiedad industrial 
Solicitud CIF i declaración censal Administración o delegación de la Agencia Tributaria 
Alta Impuesto sobre Actividades Económicas (IAE) Administración o delegación de la Agencia Tributaria 
Alta empresa y afiliación trabajadores a la Seguridad 
social 
Tesorería territorial de la Seguridad social 
Legalización libro de visitas y calendario laboral 
Dirección provincial del ministerio de Trabajo y 
Seguridad social. 
Licencia de apertura del establecimiento Ayuntamiento de la localidad 
Licencia de obras Ayuntamiento de la localidad 
Alta en la “Conselleria d’indústria” “Conselleria de treball i indústria” de la Generalitat 
Legalización de los libros sociales Registro mercantil de la província 
 
Además a continuación se incluye un esquema extraído del documento “Passos per constituir una 
empresa” editado por el Ajuntament de Vic, en el que se representa la información previa incluyendo los 
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Ilustración 8. Representación esquemática de los trámites a realizar para constituir una empresa (14). 
 
 
PLAN DE EMPRESA: CHANS KADO 




Desde el momento en que se constituya la empresa i se inicie la actividad de la misma es necesario cumplir 
con una serie de obligaciones, las cuales se listan a continuación (14). 
 Fiscales 
o Impuesto sobre el valor añadido (IVA) (Plazos: Definidos una vez por trimestre) 
 En las declaraciones trimestrales se resta el IVA repercutido y el IVA soportado 
obteniéndose la cantidad a pagar o a ser devuelta. 
o Impuesto sobre la renta de personas físicas (IRPF) (Plazos: Definidos una vez por trimestre) 
 Se han de rellenar los modelos correspondientes a las retenciones a realizar por los 
rendimientos de los trabajadores y el arrendamiento de locales. 
o Declaración de impuestos a terceros. (Plazo: Antes del 31 de marzo) 
 Declaración informativa en la que se detallan la operaciones con proveedores y 
clientes que hayan superado la cifra de 3.005,6€ IVA incluido. 
o Impuesto de sociedades. (Plazo: Antes del 25 de julio si se cierra según el año natural) 
 Relleno del modelo correspondiente para el pago del impuesto. 
o Declaración recapituladora de operaciones comunitarias. (Plazo: solo en el trimestre 
correspondiente a la operación) 
 Relleno del modelo correspondiente para declarar la adquisición o entrega de 
bienes intracomunitarios. 
 Laborales 
o Presentación de nóminas, seguridad social en caso de contratar trabajadores. 
o Cotización a la seguridad social por parte de los socios. 
 Contables 
o Presentación de libros contables (Plazo: antes del 30 de abril del año siguiente al cierre del 
ejercicio). 
 Se presentan al Registro Mercantil Provincial el Libro Diario (donde constan los 
asentamientos contabilizados), y el Libro de Inventarios y balances (este incluye a 
su vez (el balance de situación, la cuenta de pérdidas y ganancias, el balance de 
sumas y saldos, y el inventario inicial y final de los bienes de la sociedad. 
o Cierre de la contabilidad anual (Plazo: del 1 de enero al 31 de marzo). 
 Obligación de llevar la contabilidad según el Código de Comercio. 
o Cuentas Anuales (Plazo: Generación antes del 30 de marzo y presentación hasta el 30 de 
julio del cierre del ejercicio). 
 Se presentan con formato normalizado al Registro Mercantil Provincial, e incluyen 
la memoria de empresa, el balance de situación, y la cuenta de pérdidas y 
ganancias. 
 Locales 
o Pago de tasas locales, con plazos definidos por el propio ayuntamiento, referentes a 
impuestos sobre vehículos a tracción, bienes inmuebles, y actividades económicas. 
 Otras obligaciones 
o Certificado de retenciones 
 Emisión de certificados por las distintas retenciones (trabajadores, arrendamiento, 
etc.) 
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o Celebración de la junta general de socios 
 A realizar una vez al año para la aprobación de los resultados del ejercicio así como 
la distribución de los mismos. 
 
7 PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
7.1 Inversión inicial 
 
La inversión inicial a realizar para poner en marcha Chans Kado consistirá en: 
 Gasto por alquiler: Se presupone el gasto inicial equivalente a 3 meses de alquiler de un local de 
182m2 (primer mes + un mes de fianza + un mes de pago para la gestora inmobiliaria). 
o Durante Junio de 2014 se realiza una prospección de diversas páginas webs de anuncios de 
locales (habitaclia.com/idealista.com/fotocasa.es/…). Se observa que los precios del 
mercado oscilan desde los 2€/m2 hasta los 10€/m2. Se elige un valor central entre ambos 
casos (6€/m2) y se obtiene que para un local de 182m2 aproximadamente se requerirá un 
desembolso mensual de 1.100€. Así que el total a desembolsar al inicio en concepto de 
alquiler serán 3.300€. 
 Gastos por reformas del local: De la página web www.tasalocales.com (15) se extrae una tabla con 
los precios aproximados por diferentes conceptos de reforma. A partir de esta información se 
confecciona la Tabla 23, obteniendo un total de gastos en reformas de 12.186€. 
Tabla 23. Gastos en reformas 
Concepto €/m2 m2 € 
Pintura pared 6,4 81,30 520,32 
Cableado 25 182,28 4.557,00 
Iluminación 7 182,28 1.275,96 
Aire acondicionado por conductos 32 182,28 5.832,96 
 
 Gastos en los equipamientos y materiales: En la Tabla 24 se muestra una lista detallada con 
imágenes extraídas de diversos catálogos online en los que se especifica también el precio de los 
equipamientos elegidos, los cuales están  basados en los requerimientos extraídos en la Tabla 5. El 
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799 1 799 
Lámpara 
 
87,6 1 87,6 
Mostrador 
 
116,1 1 116,1 
Silla giratória 
 
364,5 1 364,5 
Monitor táctil 
 
219 1 219 
Pack software + 
lector 
 
440 1 4.400 
PLAN DE EMPRESA: CHANS KADO 








977 1 977 
Mesa redonda 
 
111,8 2 223,6 
Juego paragüero y 
papelera 
 
97,8 1 97,8 
Sillón de club 
 
190 4 760 
Kit seguridad 
 
36 1 432 
Detector entrada 
 
1.045 1 1.045 
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80 1 80 
Aparato limpieza 
 
244,5 1 244,5 
Grupo 20 unidades 
carpeta A4 
 
78,9 1 78,9 
 
 
 Gastos en la subcontratación del diseño de la imagen corporativa (incluye página web, logotipo, 
rótulos, y panfletos explicativos). Por el momento se establece una partida presupuestaria de 
6.000€ para acometer los proyectos relacionados con imagen corporativa. 
  
 Gastos por primera tanda de productos para la tienda: Se calcula el gasto de la primera tanda en 
función del gasto anual previsto para el escenario B (ver apartado 7.4.). Se decide procurar el estoc 
de un mes por lo que se divide el gasto anual presupuesto entre los 12 meses obteniendo un gasto 
de 8.418€. 
 
 Gastos administrativos base para dar de alta la empresa: 100€ 
 
o Registro nombre de la empresa: 40€ 
o Notaria para escritura de empresa: 60€ 
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Equipamientos y materiales 17.329 
Imagen corporativa 6.000 
Productos 8.418 
Administración 100 




Se requerirán 47.000€ de entidad financiera y los socios que constituyan la compañía (S.L.) deberán aportar 
3.000€ para su correcta constitución. 
Se eligen para realizar los cálculos económicos las condiciones del microcrédito social sin aval de La Caixa. 
Con un interés fijo del 8,25% con un término de amortización a 5 años y una carencia opcional de 6 meses. 
Así pues anualmente se deberán devolver 10.176€. 
 
7.3 Previsión cuenta de resultados 
 
La previsión de cómo evolucionará la cuenta de resultados en los cinco primeros años de Chans Kado se 
calcula en función de los tres escenarios de venta (A, B, y C), y presuponiendo que todas la ventas se llevan 
a cabo por cupón siendo la proporción de ventas de los cupones de 25€ y 50€, del 80% y el 20% 
respectivamente. Los gastos de compra para los distintos escenarios se calculan en la Tabla 26, Tabla 27, y 
Tabla 28 que se obtienen a partir de las cantidades de la Tabla 13, Tabla 15, y Tabla 17.   
 
Tabla 26. Gastos por compras: escenario pesimista (A) / probabilidades de venta 80%/20% 
Sección 





Año 1 (€) 
Compras 
Año 2 (€) 
Compras 
Año 3 (€) 
Compras 
Año 4 (€) 
Compras 





5,81 374 393 432 497 597 
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6,81 878 922 1014 1166 1399 
[25,00-
32,50] 
6,93 1229 1290 1419 1632 1958 
[31,88-
43,13] 
28,91 931 978 1076 1237 1484 
[42,50-
57,50] 
24,85 2002 2102 2312 2659 3191 
[100,00-
130,00] 
54,45 987 1036 1140 1311 1573 
[200,00-
260,00] 





4,84 312 327 360 414 497 
[15,94-
21,56] 
15,49 1996 2096 2305 2651 3181 
[25,00-
32,50] 
23,33 4134 4341 4774 5490 6589 
[31,88-
43,13] 
29,04 936 982 1081 1243 1491 
[42,50-
57,50] 
41,14 3314 3479 3827 4401 5282 
[100,00-
130,00] 
86,36 1565 1643 1808 2079 2495 
[200,00-
260,00] 







8,05 518 544 599 689 826 
[15,94-
21,56] 
9,62 1240 1302 1432 1646 1976 
[25,00-
32,50] 
9,03 1599 1680 1847 2124 2550 
[31,88-
43,13] 
19,36 624 655 720 828 994 
[42,50-
57,50] 
14,34 1155 1213 1334 1534 1841 
[100,00-
130,00] 
65,95 1195 1255 1380 1587 1905 
[200,00-
260,00] 





4,83 311 327 359 413 496 
[15,94-
21,56] 
6,05 780 819 900 1036 1243 
[25,00-
32,50] 
16,88 2991 3141 3454 3973 4768 
[31,88-
43,13] 
4,10 132 139 153 176 211 
[42,50-
57,50] 
15,72 1266 1329 1462 1681 2018 
[100,00-
130,00] 
42,35 767 806 886 1019 1223 
[200,00-
260,00] 





6,78 437 458 504 580 696 
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5,00 644 676 744 855 1027 
[25,00-
32,50] 
17,55 3109 3265 3591 4129 4955 
[31,88-
43,13] 
7,07 228 239 263 302 363 
[42,50-
57,50] 
30,09 2424 2545 2799 3219 3863 
[100,00-
130,00] 
40,09 726 763 839 965 1158 
[200,00-
260,00] 
170,10 343 360 396 455 546 
TOTAL 40409 42432 46670 53670 64410 
 
Tabla 27. Gastos por compras: escenario realista (B) / probabilidades de venta 80%/20% 
Sección 





Año 1 (€) 
Compras 
Año 2 (€) 
Compras 
Año 3 (€) 
Compras 
Año 4 (€) 
Compras 





5,81 936 982 1081 1243 1491 
[15,94-
21,56] 
6,81 2195 2304 2535 2915 3498 
[25,00-
32,50] 
6,93 3071 3225 3547 4079 4895 
[31,88-
43,13] 
28,91 2328 2445 2689 3092 3711 
[42,50-
57,50] 
24,85 5004 5254 5780 6647 7976 
[100,00-
130,00] 
54,45 2467 2590 2849 3276 3932 
[200,00-
260,00] 





4,84 780 819 900 1036 1243 
[15,94-
21,56] 
15,49 4990 5239 5763 6627 7953 
[25,00-
32,50] 
23,33 10334 10851 11936 13726 16471 
[31,88-
43,13] 
29,04 2339 2456 2701 3107 3728 
[42,50-
57,50] 
41,14 8283 8698 9567 11002 13203 
[100,00-
130,00] 
86,36 3912 4108 4519 5196 6236 
[200,00- 135,77 683 718 789 908 1089 
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8,05 1296 1361 1497 1722 2066 
[15,94-
21,56] 
9,62 3099 3254 3579 4116 4939 
[25,00-
32,50] 
9,03 3998 4198 4618 5311 6373 
[31,88-
43,13] 
19,36 1559 1637 1801 2071 2485 
[42,50-
57,50] 
14,34 2887 3031 3335 3835 4602 
[100,00-
130,00] 
65,95 2988 3137 3451 3968 4762 
[200,00-
260,00] 





4,83 778 817 898 1033 1240 
[15,94-
21,56] 
6,05 1949 2046 2251 2589 3107 
[25,00-
32,50] 
16,88 7477 7851 8636 9931 11918 
[31,88-
43,13] 
4,10 330 347 382 439 527 
[42,50-
57,50] 
15,72 3165 3323 3655 4204 5044 
[100,00-
130,00] 
42,35 1919 2015 2216 2548 3058 
[200,00-
260,00] 






6,78 1091 1146 1261 1450 1740 
[15,94-
21,56] 
5,00 1610 1690 1859 2138 2566 
[25,00-
32,50] 
17,55 7772 8160 8976 10323 12387 
[31,88-
43,13] 
7,07 569 598 657 756 907 
[42,50-
57,50] 
30,09 6059 6362 6998 8048 9658 
[100,00-
130,00] 
40,09 1816 1907 2098 2412 2895 
[200,00-
260,00] 
170,10 856 899 989 1137 1365 
TOTAL 101016 106067 116673 134174 161009 
 
Tabla 28. Gastos por compras: escenario optimista (C) / probabilidades de venta 80%/20% 
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Sección 





Año 1 (€) 
Compras 
Año 2 (€) 
Compras 
Año 3 (€) 
Compras 
Año 4 (€) 
Compras 





5,81 1871 1965 2161 2485 2982 
[15,94-
21,56] 
6,81 4389 4609 5070 5830 6996 
[25,00-
32,50] 
6,93 6142 6449 7095 8159 9790 
[31,88-
43,13] 
28,91 4656 4889 5378 6185 7422 
[42,50-
57,50] 
24,85 10008 10508 11560 13294 15952 
[100,00-
130,00] 
54,45 4933 5180 5698 6553 7864 
[200,00-
260,00] 





4,84 1559 1637 1801 2071 2485 
[15,94-
21,56] 
15,49 9979 10478 11526 13255 15906 
[25,00-
32,50] 
23,33 20667 21700 23872 27452 32942 
[31,88-
43,13] 
29,04 4678 4911 5403 6213 7456 
[42,50-
57,50] 
41,14 16567 17395 19135 22005 26406 
[100,00-
130,00] 
86,36 7824 8216 9038 10393 12472 
[200,00-
260,00] 







8,05 2592 2722 2994 3443 4132 
[15,94-
21,56] 
9,62 6198 6508 7159 8232 9879 
[25,00-
32,50] 
9,03 7997 8396 9237 10622 12746 
[31,88-
43,13] 
19,36 3118 3274 3602 4142 4971 
[42,50-
57,50] 
14,34 5774 6063 6669 7669 9203 
[100,00-
130,00] 
65,95 5975 6274 6901 7936 9524 
[200,00-
260,00] 





4,83 1555 1633 1796 2066 2479 
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6,05 3898 4093 4502 5178 6213 
[25,00-
32,50] 
16,88 14954 15701 17272 19863 23835 
[31,88-
43,13] 
4,10 661 694 763 878 1053 
[42,50-
57,50] 
15,72 6329 6646 7311 8407 10089 
[100,00-
130,00] 
42,35 3837 4029 4432 5097 6116 
[200,00-
260,00] 






6,78 2183 2292 2521 2899 3479 
[15,94-
21,56] 
5,00 3220 3381 3719 4277 5132 
[25,00-
32,50] 
17,55 15543 16320 17953 20646 24775 
[31,88-
43,13] 
7,07 1138 1195 1315 1512 1814 
[42,50-
57,50] 
30,09 12118 12724 13997 16096 19315 
[100,00-
130,00] 
40,09 3632 3814 4195 4824 5789 
[200,00-
260,00] 
170,10 1712 1798 1978 2275 2730 
TOTAL 202028 212126 233350 268349 322018 
 
A continuación se presentan las cuentas de resultados a cinco años de los tres escenarios descritos con 
anterioridad. A parte de la previsión de ventas, y las compras a realizar, en función de lo analizado en el 
apartado 4.2.1 se incluirán gastos en personal. Cabe recordar que inicialmente se presuponen que 
trabajarán dos socios en Chans Kado a los que se les imputa un sueldo equivalente a la figura de director 
del convenio seleccionado (16.390,5€ anuales).  
Tabla 29. Cuenta de resultados: escenario pesimista (A) / probabilidades de venta 80%/20% 
 



























75.510 100,00% 79.290 100,00% 87.210 100,00% 100.290 100,00% 120.360 100,00% 
Total ventas 
brutas 
75.510 100,00% 79.290 100,00% 87.210 100,00% 100.290 100,00% 120.360 100,00% 
Descuentos y 
comisiones a 3os 
0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
Costes directos 
ventas 
73.190 96,93% 75.213 94,86% 79.451 91,10% 86.451 86,20% 97.191 80,75% 
Compras prod. 40.409 53,51% 42.432 53,51% 46.670 53,51% 53.670 53,51% 64.410 53,51% 
Sueldos 32.781 43,41% 32.781 41,34% 32.781 37,59% 32.781 32,69% 32.781 27,24% 
Margen bruto 
ventas 
2.320 3,07% 4.077 5,14% 7.759 8,90% 13.839 13,80% 23.169 19,25% 
Costes indirectos 61.117 80,94% 24.417 30,79% 24.449 28,03% 24.501 24,43% 24.581 20,42% 
Reformas local 12.186 16,14% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
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Equipamientos 17.329 22,95% 1.000 1,26% 1.000 1,15% 1.000 1,00% 1.000 0,83% 
Suministros (luz, 
agua, teléfono) 
4.200 5,56% 4.200 5,30% 4.200 4,82% 4.200 4,19% 4.200 3,49% 
Material oficina 302 0,40% 317 0,40% 349 0,40% 401 0,40% 481 0,40% 
Publicidad y 
imagen corp. 
7.200 9,54% 1.200 1,51% 1.200 1,38% 1.200 1,20% 1.200 1,00% 
Seguros 500 0,66% 500 0,63% 500 0,57% 500 0,50% 500 0,42% 
Alquiler local 15.400 20,39% 13.200 16,65% 13.200 15,14% 13.200 13,16% 13.200 10,97% 
Asesoria 1.500 1,99% 1.500 1,89% 1.500 1,72% 1.500 1,50% 1.500 1,25% 
Gastos en viajes 1.500 1,99% 1.500 1,89% 1.500 1,72% 1.500 1,50% 1.500 1,25% 




-58.797 -77,87% -20.340 -25,65% -16.690 -19,14% -10.662 -10,63% -1.413 -1,17% 
Amortizaciones 4.075 5,40% 4.275 5,39% 4.475 5,13% 4.675 4,66% 4.875 4,05% 
Reformas local  
(20 años) 
609 0,81% 609 0,77% 609 0,70% 609 0,61% 609 0,51% 
Equipamientos 
(5 años)  
3.466 4,59% 3.666 4,62% 3.866 4,43% 4.066 4,05% 4.266 3,54% 
Resultados 
explotación 
(EBIT) o (BAII) 
-62.872 -83,26% -24.615 -31,04% -21.165 -24,27% -15.337 -15,29% -6.288 -5,22% 
Resultado 
Financiero 
10.176 13,48% 10.176 12,83% 10.176 11,67% 10.176 10,15% 10.176 8,45% 
Ingresos fin. 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
Gastos fin. 10.176 13,48% 10.176 12,83% 10.176 11,67% 10176 10,15% 10.176 8,45% 
Resultado antes 
de impuestos 
-73.047 -96,74% -34.790 -43,88% -31.340 -35,94% -25.512 -25,44% -16.463 -13,68% 
Otros y gestos 
excep.  




-73.047 -96,74% -34.790 -43,88% -31.340 -35,94% -25.512 -25,44% -16.463 -13,68% 
Impuesto sobre 
beneficios 
0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
Resultado neto -73.047 -96,74% -34.790 -43,88% -31.340 -35,94% -25.512 -25,44% -16.463 -13,68% 
 
 
Tabla 30. Cuenta de resultados: escenario realista (B) / probabilidades de venta 80%/20% 
 



























188.763 100,00% 198.202 100,00% 218.022 100,00% 250.725 100,00% 300.870 100,00% 
Total ventas 
brutas 
188.763 100,00% 198.202 100,00% 218.022 100,00% 250.725 100,00% 300.870 100,00% 
Descuentos y 
comisiones a 3os 
0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
Costes directos 
ventas 
133.797 70,88% 138.848 70,05% 149.454 68,55% 166.955 66,59% 207.739 69,05% 
Compras prod. 101.016 53,51% 106.067 53,51% 116.673 53,51% 134.174 53,51% 161.009 53,51% 
Sueldos 32.781 17,37% 32.781 16,54% 32.781 15,04% 32.781 13,07% 46.730 15,53% 
Margen bruto 
ventas 
54.967 29,12% 59.354 29,95% 68.567 31,45% 83.770 33,41% 93.131 30,95% 
Costes indirectos 61.570 32,62% 24.893 12,56% 24.972 11,45% 25.103 10,01% 25.303 8,41% 
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Reformas local 12.186 6,46% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
Equipamientos 17.329 9,18% 1.000 0,50% 1.000 0,46% 1.000 0,40% 1.000 0,33% 
Suministros (luz, 
agua, teléfono) 
4.200 2,23% 4.200 2,12% 4.200 1,93% 4.200 1,68% 4.200 1,40% 
Material oficina 755 0,40% 793 0,40% 872 0,40% 1.003 0,40% 1.203 0,40% 
Publicidad y 
imagen corp. 
7.200 3,81% 1.200 0,61% 1.200 0,55% 1.200 0,48% 1.200 0,40% 
Seguros 500 0,26% 500 0,25% 500 0,23% 500 0,20% 500 0,17% 
Alquiler local 15.400 8,16% 13.200 6,66% 13.200 6,05% 13.200 5,26% 13.200 4,39% 
Asesoria 1.500 0,79% 1.500 0,76% 1.500 0,69% 1.500 0,60% 1.500 0,50% 
Gastos en viajes 1.500 0,79% 1.500 0,76% 1.500 0,69% 1.500 0,60% 1.500 0,50% 




-6.603 -3,50% 34.461 17,39% 43.595 20,00% 58.667 23,40% 67.828 22,54% 
Amortizaciones 4.075 2,16% 4.275 2,16% 4.475 2,05% 4.675 1,86% 4.875 1,62% 
Reformas local  
(20 años) 
609 0,32% 609 0,31% 609 0,28% 609 0,24% 609 0,20% 
Equipamientos 
(5 años)  
3.466 1,84% 3.666 1,85% 3.866 1,77% 4.066 1,62% 4.266 1,42% 
Resultados 
explotación 
(EBIT) o (BAII) 
-10.679 -5,66% 30.186 15,23% 39.120 17,94% 53.992 21,53% 62.952 20,92% 
Resultado 
Financiero 
10.176 5,39% 10.176 5,13% 10.176 4,67% 10.176 4,06% 10.176 3,38% 
Ingresos fin. 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
Gastos fin. 10.176 5,39% 10.176 5,13% 10.176 4,67% 10.176 4,06% 10.176 3,38% 
Resultado antes 
de impuestos 
-20.854 -11,05% 20.011 10,10% 28.945 13,28% 43.816 17,48% 52.777 17,54% 
Otros y gestos 
excep.  




-20.854 -11,05% 20.011 10,10% 28.945 13,28% 43.816 17,48% 52.777 17,54% 
Impuesto sobre 
beneficios 
0 0,00% 3.002 1,51% 5.789 2,66% 8.763 3,50% 10.555 3,51% 
Resultado neto -20.854 -11,05% 17.009 8,58% 23.156 10,62% 35.053 13,98% 42.222 14,03% 
 
 
Tabla 31. Cuenta de resultados: escenario optimista (C) / probabilidades de venta 80%/20% 
 



























377.520 100,00% 396.390 100,00% 436.050 100,00% 501.450 100,00% 300.870 100,00% 
Total ventas 
brutas 
377.520 100,00% 396.390 100,00% 436.050 100,00% 501.450 100,00% 300.870 100,00% 
Descuentos y 
comisiones a 3os 
0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
Costes directos 
ventas 
234.809 62,20% 258.856 65,30% 280.080 64,23% 315.078 62,83% 193.790 64,41% 
Compras prod. 202.028 53,51% 212.126 53,51% 233.350 53,51% 268.349 53,51% 161.009 53,51% 
Sueldos 32.781 8,68% 46.730 11,79% 46.730 10,72% 46.730 9,32% 32.781 10,90% 
Margen bruto 
ventas 
142.711 37,80% 137.534 34,70% 155.970 35,77% 186.372 37,17% 107.080 35,59% 
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Costes indirectos 62.325 16,51% 25.686 6,48% 25.844 5,93% 26.106 5,21% 25.303 8,41% 
Reformas local 12.186 3,23% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
Equipamientos 17.329 4,59% 1.000 0,25% 1.000 0,23% 1.000 0,20% 1.000 0,33% 
Suministros (luz, 
agua, teléfono) 
4.200 1,11% 4.200 1,06% 4.200 0,96% 4.200 0,84% 4.200 1,40% 
Material oficina 1.510 0,40% 1.586 0,40% 1.744 0,40% 2.006 0,40% 1.203 0,40% 
Publicidad y 
imagen corp. 
7.200 1,91% 1.200 0,30% 1.200 0,28% 1.200 0,24% 1.200 0,40% 
Seguros 500 0,13% 500 0,13% 500 0,11% 500 0,10% 500 0,17% 
Alquiler local 15.400 4,08% 13.200 3,33% 13.200 3,03% 13.200 2,63% 13.200 4,39% 
Asesoria 1.500 0,40% 1.500 0,38% 1.500 0,34% 1.500 0,30% 1.500 0,50% 
Gastos en viajes 1.500 0,40% 1.500 0,38% 1.500 0,34% 1.500 0,30% 1.500 0,50% 




80.386 21,29% 111.848 28,22% 130.126 29,84% 160.266 31,96% 81.776 27,18% 
Amortizaciones 4.075 1,08% 4.275 1,08% 4.475 1,03% 4.675 0,93% 4.875 1,62% 
Reformas local  
(20 años) 
609 0,16% 609 0,15% 609 0,14% 609 0,12% 609 0,20% 
Equipamientos 
(5 años)  
3.466 0,92% 3.666 0,92% 3.866 0,89% 4.066 0,81% 4.266 1,42% 
Resultados 
explotación 
(EBIT) o (BAII) 
76.311 20,21% 107.573 27,14% 125.651 28,82% 155.591 31,03% 76.901 25,56% 
Resultado 
Financiero 
10.176 2,70% 10.176 2,57% 10.176 2,33% 10.176 2,03% 10.176 3,38% 
Ingresos fin. 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 
Gastos fin. 10.176 2,70% 10.176 2,57% 10.176 2,33% 10.176 2,03% 10.176 3,38% 
Resultado antes 
de impuestos 
66.135 17,52% 97.398 24,57% 115.475 26,48% 145.415 29,00% 66.726 22,18% 
Otros y gestos 
excep.  




66.135 17,52% 97.398 24,57% 115.475 26,48% 145.415 29,00% 66.726 22,18% 
Impuesto sobre 
beneficios 
9.920 2,63% 14.610 3,69% 23.095 5,30% 29.083 5,80% 13.345 4,44% 
Resultado neto 56.215 14,89% 82.788 20,89% 92.380 21,19% 116.332 23,20% 53.381 17,74% 
 
PLAN DE EMPRESA: CHANS KADO 
Máster universitario en Cadena de Suministro, Transporte y Movilidad  
60 
 
Ilustración 9. Previsión del resultado final del ejercicio 
 
En la Ilustración 9 se resumen los resultados finales de las cuentas realizadas según los distintos escenarios. 
Los resultados del escenario pesimista indican que en caso de que el negocio no tenga una penetración 
suficiente en el mercado este será claramente inviable y producirá endeudamiento durante los  primeros 
años. Por otro lado tanto la situación planteada como realista, como para la situación optimista, los 
resultados son altamente satisfactorios logrando beneficios o en el primer año o a partir del segundo. 
Además se observa que para obtener resultados positivos, los beneficios brutos requeridos se encuentran 
en el intervalo de 120-160k€ aproximadamente. Estos valores corresponden a los beneficios brutos del 
quinto año del escenario pesimista, y del segundo año del escenario realista. Si la estructura de costes de 
Chans Kado sigue finalmente lo presupuestado en la cuenta de resultados a 5 años, este valor servirá de 
indicativo para conocer el porvenir de la empresa. 
 
7.4 Balance de situación 
 
En base a los resultados observados en la cuenta de resultados se decide realizar tan solo el balance 
financiero de la situación realista con el objeto de tener un punto de partida sobre el que analizar el 
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Tabla 32. Balance financiero de Chans Kado bajo situación realista 
BALANCE (k€) 
Año 
1 2 3 4 5 
Activo no corriente 29,5 26,4 23,2 19,7 16,0 
I. Inmovilizado intangible 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
II. Inmovilizado material 29,5 26,4 23,2 19,7 16,0 
III. Inversiones inmobiliarias 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
Activo corriente 16,7 22,5 40,1 70,8 120,0 
I. Activos no corrientes mantenidos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
II. Existencias 8,4 8,8 9,7 11,2 13,4 
III. Deudoras y otras 7,3 7,6 8,4 9,6 11,6 
IV. Inversiones del grupo 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
V. Inversiones financieras a C.T. 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
VI. Efectivo y otros activos líquidos 1,0 6,0 22,0 50,0 95,0 
VII. Periodificaciones 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
Patrimonio neto -17,9 -0,8 22,3 57,4 110,7 
I. Capital 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 
II. Prima de emisión  0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
III. Reservas 0,0 -20,9 -3,8 19,3 54,4 
IV. Acciones propias 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
V. Resultado ejercicios anteriores 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
VI. Otras aportaciones de socios 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
VII. Resultado del ejercicio -20,9 17,0 23,2 35,1 53,4 
VIII. Dividendo a cuenta 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
IX. Otros instrumentos de patrimonio 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
Pasivo no corriente 50,9 40,7 30,5 20,4 10,2 
I. Provisiones a largo plazo 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
II. Deudas a largo plazo 50,9 40,7 30,5 20,4 10,2 
III. Deudas a largo plazo del grupo (LP) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
IV. Pasivo por impuestos diferides 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
Pasivo corriente 13,1 9,0 10,4 12,8 15,1 
I. Pasivos no corrientes vinculados 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
II. Provisiones a corto plazo 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
III. Acreedores a corto plazo 13,1 9,0 10,4 12,8 15,1 
IV. Deudas corto plazo del grupo (CP) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
V. Acreedores a corto plazo y otros 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
VI. Periodificaciones 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
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Ilustración 10. Análisis del fondo de maniobra (1) 
 
En la Ilustración 10 se exponen las diferentes situaciones que se pueden encontrar el fondo de maniobra. 
Este se calcula como la diferencia entre el activo corriente y el pasivo corriente, y nos indica el dinero 
circulante, con lo que es una medida de la capacidad de la empresa para continuar de forma normal con la 
actividad a corto plazo.  
Para la situación realista definida en Chans Kado la situación del fondo de maniobra sería estable y se 
mantendría en una situación conservadora. Sin embargo cabe destacar la necesidad de un control de la 
tesorería exhaustivo durante el primer año debido a los resultados negativos previstos para el primer año.  
 
7.5 Evaluación del proyecto (VAN y TIR) 
 
Con el objetivo de evaluar la viabilidad del proyecto se calcula el VAN (Valor Actualizado Neto) y la TIR (Tasa 
interna de retorno).  
El VAN se calcula mediante la fórmula mostrada en la  Ilustración 11 en la cual I es la inversión inicial a 
realizar, CF es el cash flow (que anualmente viene representado por los resultados de la compañía), T es el 
periodo de estudio en este caso 5 años, y t representa el año. 
 






Ilustración 11. Fórmula del VAN 
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Por otro lado la TIR se obtiene como el interés que requiere la operación al ser rentable (VAN=0) y ha sido 
calculado mediante iteración. 
Tabla 33. Cálculo del VAN y TIR para la situación realista 
Año 
Cash  flow 
(escenario 
realista) 
CF/(1+i)^t VAN TIR 
0 47.000 47.000 
27.945 19,57% 
1 -20.854 -19.265 
2 17.009 14.515 
3 23.156 18.255 
4 35.053 25.528 
5 53.381 35.912 
 
A continuación se representan en la Ilustración 12 el VAN y la TIR que se obtendrían en función de la cuota 
de mercado obtenida a 5 años y bajo los supuestos que se han desarrollado a lo largo del proyecto: 
 El mercado potencial se considera de 40160 unidades (regalos). 
 Previsión de ventas equivalente a lo mostrado en el apartado 3.4 
 Se pagan los sueldos a los dos socios a razón de 16.390,5€ anuales, en caso de requerirse más 
empleados los sueldos son de 13.948,8€. 
 Se considera que todas las ventas son por el modo VCK con 80% de ventas del cupón de 25€ y 
un 20% de ventas del cupón de 50€. 
A partir de los resultados que se muestran en la Ilustración 12 se detecta que para cuotas de mercado algo 
menores a la elegida para describir la situación realista el proyecto sería considerado como no viable siendo 
por lo tanto una cuota límite a lograr para que Chans Kado sea viable.  
 
Ilustración 12. VAN y TIR en función de la cuota de mercado. 
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Por otro lado se obtiene el payback o periodo de retorno de la inversión. Para el escenario realista definido 
el payback obtenido es de 3,2 años, mientras que para el escenario optimista el payback se encuentra en 
los 0,8 años (menos de 10 meses). 
En general, los resultados obtenidos indican la viabilidad del proyecto si las previsiones realizadas son 
adecuadas, además de indicar un gran potencial en caso de que la situación real que se diera tendiera más 
a la optimista. Aún así hay poca flexibilidad respecto la situación definida como realista ya que si se 
obtienen resultados algo menores a los esperados la empresa pasaría a ser inviable. Sin embargo, la 
detección precoz de este hecho permitirá establecer medidas de decisión en cuanto a la necesidad o no de 
cerrar el negocio antes de llegar a niveles de endedudamiento excesivo.   
 
8 IMPACTO MEDIOAMBIENTAL 
 
En función de todo lo descrito anteriormente se analiza a continuación el impacto que la actividad de Chans 
Kado podría suponer al medioambiente. Este impacto se puede subdividir en dos casuísticas. En la primera 
se engloba el impacto que supone el inicio de la actividad, y en la segunda se incluyen los impactos 
relacionados con la actividad en sí. A continuación se listan los impactos de los dos casos descritos. 
 Impactos ambientales para el inicio de la actividad 
o Materiales utilizados para la reforma. 
o Runas o materiales de obra como desperdicio. 
o Instalaciones del local (iluminación y refrigeración). 
o Equipamientos y mobiliario del local. 
 
 Impactos ambientales por la actividad en sí 
o Consumo de electricidad (por iluminación y sistema de refrigeración del local). 
o Elaboración, y reciclaje de los cupones de 25 y 50€. 
o Consumo de productos papelería (papel regalo, papeles facturas, bolígrafos, etc.) 
o Uso de productos de limpieza. 
El objetivo de Chans Kado es seguir las directrices de la ISO 14001:2008 para gestionar el impacto 
ambiental que supone todo lo listado anteriormente. De forma genérica las medidas de prevención irán 
enfocadas a la optimización de recursos, el aseguramiento  de cumplimiento de estándares ambientales en 
las instalaciones, y la correcta gestión de productos de desecho. 
 
9 PRESUPUESTO DEL TFM 
 
A continuación se presenta el presupuesto para el presente trabajo final de máster en función de las horas 
de dedicación del alumno, las horas de dedicación del director del trabajo, y otros conceptos donde se 
incluyen, materiales utilizados, programas informáticos, e impresión y maquetación del trabajo. 
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Horas aproximadas dedicadas por parte del estudiante=950h 
Valor económico estimado de las horas del estudiante=30€/h 
Horas aproximadas dedicadas por parte del director del proyecto=80h 
Valor económico estimado de las horas del director del proyecto=80€/h 
Impresión y maquetación del proyecto=230€ 
TOTAL SIN IVA=35.130,0€ 
IVA (21%)=7.377,3€ 




Durante la consecución de este plan de empresa se han detallado como funcionarán o como son los 
múltiples niveles a tener en cuenta sobre un negocio.  
A nivel de marketing se ha definido como será el producto haciendo énfasis en la existencia del modelo VCK 
con el cual se espera llamar la atención de los clientes. Además se han establecido las bases para la 
racionalización y selección del catálogo de productos, y se han definido tres escenarios de ventas en 
función de la cuota de un mercado que se ha considerado de 401.160 regalos, obtenido en base a la 
demografía de la localidad de Mollet del Vallés donde se situará la empresa, y el target poblacional 
presupuesto. 
A nivel operacional se han diseñado distintos aspectos de la cadena de suministro. En primer lugar se ha 
encontrado la capacidad de atención al público en base al tiempo máximo del servicio el cual se ha 
obtenido que debería ser de unos 18 minutos. También se ha dimensionado el local y los equipamiento 
necesarios en base a una serie de ideas obtenidas durante la lectura del libro ¿Por qué compramos?, 
obteniendo que son necesarios cerca de 180m2 de local. En cuanto a la selección de proveedores, se 
concluye que en base al modelo de negocio definido se dará prioridad a la selección de productos aunque 
sea necesario ampliar el número de proveedores con los que se trabaja. Por otro lado se ha definido un 
catálogo de productos inicial con un doble objetivo, en primer lugar obtener conocimiento de empresas 
mayoristas que puedan suministrar productos a Chans Kado, y en segundo lugar conocer los costes y los 
precios de venta recomendado de los productos para poder realizar cálculos económico financieros de la 
viabilidad del proyecto. Por último a nivel operacional se ha decidido seguir estándares similares a los 
marcados en la norma ISO 9001:2008, y se han decidido 6 indicadores estratégicos para conocer el modo 
de optimizar recursos, como impactan las medidas de mejora en las ventas, si funcionan tanto los 
productos del catálogo como el modo VCK, y por último como son los proveedores de Chans Kado. 
A nivel de plan de recursos humanos y plan jurídico fiscal se ha logrado establecer el marco de trabajo en el 
que se encontrará la empresa. De estos apartados destaca la definición de los valores de la empresa 
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(sinceridad, colaboración y pasión), la preparación de un organigrama de la empresa, y la declaración de la 
empresa como sociedad limitada en base a sus características, así como los trámites para su constitución. 
Finalmente el apartado más importante en cuanto a conclusiones se refiere es el que trata el nivel 
financiero ya que aporta la información sobre la viabilidad y por venir de Chans Kado. En primer lugar, se ha 
encontrado que la inversión inicial requerida para el negocio es de unos 47.000€. En segundo lugar, se han 
obtenido cuentas de resultados para los diferentes escenarios planteados, y se ha observado que en el 
escenario pesimista la empresa sería completamente inviable, en el realista parece viable ya que hay 
resultados positivos a partir del segundo año, y en el optimista se obtienen resultados muy buenos, 
habiendo así una variabilidad entre los escenarios importante. Para evaluar la viabilidad de la empresa se 
han calculado el VAN y la TIR obteniéndose resultados que indican que para la situación realista la empresa 
es viable (VAN=27.945€ y TIR=19,57%). Además se ha obtenido que un payback de 3,2 años para el 
escenario realista y de 0,8 años para el optimista. Por último, se ha graficado el VAN y la TIR según la cuota 
de mercado lograda a 5 años, obteniéndose que a partir de cuota de mercado algo superiores al 2%, y bajo 
los supuestos realizados para los cálculos de la cuenta de resultados, la empresa comenzaría a ser viable. 
Este porcentaje es muy cercano al supuesto realista, lo que indica que la situación realista puede ser 
altamente inestable y en caso de obtener resultados algo menores a lo esperado pasar a ser inviable. Por 
ello la conclusión básica del proyecto es que aunque se ha visto en base al presente plan de empresa que 
Chans Kado es viable, y en el caso de escenarios similares al optimista tiene un elevado potencial, este 
proyecto entraña un elevado riesgo, dado el alto nivel de inversión inicial respecto la situación financiera de 
los emprendedores, y la proximidad de la situación realista a situaciones no viables.  
En base a la conclusiones obtenidas, se plantea llevar a cabo Chans Kado solo en el momento que los socios 
emprendedores puedan aportar más de la mitad de la inversión inicial necesaria, disminuyendo así la 
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 Creación de buzón de sugerencias funcional (de fácil acceso) que permita conocer la opinión de 




1. Selección de productos poco atractivos 
para el público.
2. Comunicación del  modelo VCK no 
adecuada al público.
3. Falta de transparencia sobre las 
oportunidades y consequencias del modelo 
VCK. 
4. Personal contratado no ético ni en 
consonancia con los estándars de la empresa
Fortalezas (F)
1. Dar la oportunidad al cliente de acceder a 
regalos por encima de su presupuesto.
2. Facilitación para la elección final del 
producto a adquirir.
3. Disponibilidad de variedad de productos en 
una misma tienda.
4. Búsqueda de la originalidad como valor 
añadido al producto.
Amenazas (A)
1. No aceptación del modelo VCK por parte 
de los consumidores
2. Desconfianza del modelo VCK mediante 
cupones por posible cierre del negocio 
debido a la situación socioeconómica del país
3. Copia del modelo por parte de otros 
negocios similares
4. Falsificación de cupones por parte de los 
clientes
Oportunidades (O)
1. Los clientes tienden a buscar la satisfacción 
inmediata.
2. Mejora de la economía nacional a medio 
plazo incrementando el consumo.
Análisis 
DAFO
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Estrategia Fortalezas-Amenazas 
 Creación de una sistemática de búsqueda de nuevos proveedores que permita asegurar la 
originalidad, y variedad de los productos, dificultando así la copia del modelo. 
 
Estrategia Debilidades-Oportunidades 
 Enfatización en las distintas publicidades o acciones informativas de las facilidades y ventajas 
del modelo VCK. 
 
Estrategia Debilidades-Amenazas 
 Creación de folletos explicativos llamativos y fáciles de entender para los clientes, para exponer 
el método de compra VCK. 
 Realizar acciones que en la que los clientes puedan auditar que las posibilidades de obtener 
regalos de alto valor son los informados por las compañía.  
 
12.2 Planificación del proyecto de apertura de la tienda Chans Kado 
 
A continuación, se detalla de forma aproximada el tiempo requerido para llevar a cabo la apertura de Chans 
Kado, así como las tareas básicas para llegar a este fin.  
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En la ilustración anterior se detallan en rojo las tareas que suponen el camino crítico, es decir las tareas que 
en caso de retraso suponen un retraso general del proyecto.  
En total se requieren de 171 días laborales para llevar a cabo la constitución de la empresa y el inicio de la 
actividad, lo que suponen aproximadamente 8 meses naturales. 
 
 
